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       Skripsi yang berjudul “Pengaruh Waktu dan Lokasi Terhadap Preferensi 
Nasabah dalam Layanan Weekend Banking pada BRI Syariah Surabaya” ini 
merupakan penelitian kuantitatif yang bertujuan menjawab pertanyaan tentang 
apakah terdapat pengaruh antara waktu dan lokasi yang di ukur secara parsial dan 
simultan terhadap Preferensi Nasabah dalam layanan Weekend Banking di BRI 
Syariah Surabaya.  
        Metode penelitian yang digunakan adalah kuantitatif dengan jenis penelitian 
asosiatif. Asosiatif merupakan jenis penelitian yang bertujuan untuk mengetahui 
hubungan dua variabel atau lebih. Pengumpulan data dilakukan dengan angket atau 
kuisioner, wawancara dan dokumentasi yang diperoleh dari pihak Bank BRI Syariah 
Surabaya. 
       Hasil penelitian yang diperoleh menunjukkan ada pengaruh waktu dan lokasi 
secara simultan yang didasarkan atas uji F. Hasil uji F simultan diperoleh nilai 
signifikan < 0.05 yaitu 0,014 < 0,05 dengan demikian hipotesis pertama terbukti. 
Hasil uji T parsial untuk variabel waktu(X1) diperoleh nilai signifikansi sebesar 
0.028<0,05; variabel pengetahuan produk (X2) sebesar 0,016<0,05. Maka, kedua 
hipotesis menunjukkan pengaruh yang signifikan karena sig<0,05 
         Pengaruh waktu dan lokasi  terhadap preferensi nasabah sebesar 16,7%, 
selebihnya 83,3 % dipengaruhi oleh variabel lain yang tidak dibahas dalam 
penelitian ini. 
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BAB I  
PENDAHULUAN 
A. Latar Belakang 
       Kebijakan pemerintah dalam pengembangan perbankan syariah di 
Indonesia diwujudkan dalam UU No. 7 Tahun 1992 tentang perbankan yang 
memberikan peluang didirikannya bank syariah. Pemerintah mengeluarkan UU 
No. 10 Tahun 1998 tentang pengganti UU No. 7 Tahun 1992 tentang perbankan 
yang memungkinkan perbankan menjalankan dual banking system. Dengan 
demikian maka perbankan syariah telah mendapatkan kesempatan yang lebih 
luas untuk kegiatan usaha, termasuk pemberian kesempatan kepada bank umum 
konvensional untuk membuka kantor cabang yang khusus melaksanakan 
kegiatan berdasarkan prinsip syariah. 
       Tingginya tingkat persaingan, serta konsumen yang semakin selektif, 
mengharuskan perusahaan untuk memiliki suatu strategi sebagai usaha untuk 
menarik minat pembelian konsumen. Bank yang ada di Indonesia baik milik 
pemerintah maupun swasta saat ini berlomba-lomba untuk menyerap dana dari 
masyarakat. Mereka berusaha merebut hati masyarakat untuk mempercayakan 
uangnya ditabung di bank mereka. Banyak cara yang mereka lakukan, baik dari 
pemberian hadiah langsung untuk nasabah yang membuka rekening, pemberian 
point reward dan layanan weekend banking. 
       Layanan weekend banking adalah layanan yang unik, dimana nasabah 
dapat melakukan transaksi, baik setor dan tarik tunai, registrasi sms banking 
 dan internet banking setoran pemindah bukuan pada hari libur yakni hari sabtu 
dan minggu, dan bagi calon nasabah dapat membuka rekening pada hari libur 
tersebut, dimana pihak perbankan melihat peluang pada hari libur, melihat 
banyaknya calon nasabah yang mendapati kesulitan datang ke bank pada hari-
hari kerja, maka layanan weekend banking inilah yang dapat memberikan solusi 
kepada mereka.1 Tidak mengherankan jika persaingan yang ada cukup ketat. 
Persaingan dunia perbankan yang semakin ketat inilah yang mengharuskan 
setiap bank untuk dapat meningkatkan daya saing dengan memuaskan 
kebutuhan nasabah. 
       Memahami perilaku konsumen/nasabah tidaklah mudah, agar tujuan 
pemasaran tercapai, pemasar harus mempelajari keinginan, persepsi, preferensi 
serta perilaku pelanggan sasaran mereka. Individu-individu selalu membuat 
keputusan, membuat pilihan diantara dua alternatif atau lebih. Pengambilan 
keputusan terjadi ketika terdapat penyimpangan antara keadaan tertentu dari 
keadaan yang diinginkan. Namun ternyata kebanyakan masalah tersebut tidak 
muncul terkemas dengan jelas. Banyak permasalahan tersembunyi dalam 
bermacam-macam bentuk dan motif. Beberapa diantaranya, bahkan 
menampilkan bentuk yang sebaliknya dari yang sesungguhnya. Dalam 
memahami hal tersebut terdapat beberapa faktor yang memengaruhi keputusan 
nasabah untuk membeli atau menggunakan jasa bank. Philip Kotler 
                                                 
1 Rifa Farhah, “Efektifitas Layanan Weekend banking” (Studi Bank Muamalat KCP Pondok Indah 
Mall) Jurnal Ekonomi,(November 2013),70 
 menetapkan faktor-faktor utama yang banyak memengaruhi perilaku 
konsumen, yaitu faktor budaya, sosial, pribadi dan psikologi.2 
       Perilaku konsumen adalah studi tentang bagaimana individu, kelompok, 
dan organisasi memilih, membeli, menggunakan, dan bagaimana barang, jasa, 
ide, atau pengalaman untuk memuaskan kebutuhan dan keinginan mereka.3 
       Marketing mix atau bauran pemasaran sangat penting diperhatikan pada 
saat perbankan ingin membuka kantor cabang ataupun kantor kas, dikarenakan 
bauran pemasaran adalah strategi dimana melihat perilaku konsumen dalam 
memenuhi kebutuhannya, salah satu nya dalah faktor lokasi. Dalam hal ini 
Kantor Kas PGS BRI Syariah yang merupakan anak cabang dari BRI Syariah 
Gubeng sebelum membuka kantor kas di Pusat Grosir Surabaya, memiliki 
strategi untuk penempatan setiap kantor kas nya, salah satu yang utama adalah 
lokasi yang strategis, pelayanan yang prima yang diwujudkan salah satunya 
dengan dibukanya layanan weekend banking 
       Lokasi yang dimaksud adalah jejaring (net-working) di mana produk dan 
jasa bank disediakan dan dapat dimanfaatkan oleh nasabah.4 
       Selain faktor lokasi, situasi pembelian juga mempengaruhi preferensi 
konsumen. Menurut Sutisna situasi pembelian adalah lingkungan atau suasana 
yang dialami konsumen ketika membeli produk dan jasa, situasi pembelian 
akan mempengaruhi pembelian. 
                                                 
2 (Inggris) Philip Kotler. Marketing management 14th ed.(New Jersey: Prentice Hall:2012),151 
3 Philip Kotler, Kevin Lane keller. Manajemen Pemasaran,(Jakarta:Penerbit Erlangga:2009),166   
4 Sentot, Imam Wahjono. Manajemen Pemasaran Bank, (Jogjakarta: Graha lmu:2010),126 
        Pengaruh situasi pembelian ini dapat diklasifikasikan menjadi lima 
karakteristik yaitu, lingkungan fisik, lingkungan sosial, tujuan, perspektif 
waktu, dan keadaan yang mendahului.5 
       Pengaruh waktu yaitu pengaruh ada atau tidak ada nya waktu dalam 
aktivitas konsumen.6 Terdapat tiga sudut pandang mengenai waktu. Pertama, 
waktu yang dipakai oleh individu yaitu bagaimana seseorang menghabiskan 
waktu nya. Kedua, waktu sebagai produk yaitu bagaimana unsur waktu, daya 
tahan, kecepatan proses dipertimbangkan dalam membeli suatu produk. Ketiga, 
waktu sebagai variabel situasional. Waktu akan mempengaruhi tindakan 
konsumen dalam situasi tertentu. Dalam kasus seperti itu waktu berfungsi 
sebagai variabel independen yang mempengaruhi perilaku konsumen. 
       Preferensi konsumen didefinisikan sebagai suatu pilihan suka atau tidak 
suka oleh seseorang terhadap produk (barang dan jasa) yang dikonsumsi. 
Preferensi merupakan perilaku nasabah dalam melakukan pilihan atas berbagai 
alternatif.7 Preferensi merupakan perilaku nasabah dalam melakukan berbagai 
alternatif, terdapat beberapa faktor yang mempengaruhi keputusan konsumen 
untuk membeli atau menggunakan jasa perusahaan.  
       Bank BRI Syariah sebagai salah satu bank syariah yang beroperasi di 
Surabaya telah beberapa kali memperoleh prestasi pada tahun 2013 diantaranya 
terkait Excellent Service Experience Award, yaitu penghargaan atas pemberian 
                                                 
5 Sutisna.Perilaku Konsumen dan Komunikasi Pemasaran,(Jakarta:PT  Remaja    
Rosdakarya:2002),159 
6 Ibid.,170 
7 Philip Kotler, Manajemen Pemasaran, ed.10 (Jakarta:Prehalindi,2000),153 
 pengalaman positif kepada nasabah.8 Dan bank BRI Syariah telah membuka 
layanan weekend banking  di Surabaya, dibukanya layanan weekend banking di 
kantor kas PGS Surabaya, dekat dengan lokasi Pasar Turi dan Pusat Grosir 
Surabaya. Berdasarkan penjelasan di atas dapat dikatakan bahwa waktu dan 
lokasi juga menjadi pertimbangan nasabah dalam menggunkan layanan 
weekend banking. Penelitian ini menjadi menarik karena ingin menganalisis 
apakah ada pengaruh waktu dan lokasi terhadap pilihan nasabah untuk 
menggunakan layanan weekend banking. Subjek penelitian dipilih adalah 
nasabah Bank BRI Syariah KK PGS  Surabaya. 
 
B. Rumusan Masalah  
       Berdasarkan latar belakang yang telah dikemukakan, maka permasalahan 
yang akan dikaji dalam penelitian ini adalah: 
1. Apakah ada pengaruh waktu dan lokasi, secara parsial mempengaruhi 
preferensi nasabah dalam menggunakan layanan weekend banking? 
2. Apakah ada pengaruh waktu dan lokasi, secara simultan  mempengaruhi 




                                                 
8 www.brisyariah.co.id diakses pada 15 April 2016. 
 
 
 C. Tujuan Penelitian 
       Berdasarkan perumusan masalah diatas, maka tujuan yang diharapkan 
tercapai dalam penelitian ini adalah sebagai berikut: 
1. Mengetahui pengaruh waktu dan lokasi, secara parsial mempengaruhi 
preferensi nasabah dalam menggunakan layanan weekend banking. 
2. Mengetahui pengaruh waktu dan lokasi, secara simultan mempengaruhi 
preferensi nasabah dalam menggunakan layanan weekend banking. 
 
D. Kegunaan Hasil Penelitian  
       Dengan diadakannya penelitian ini, diharapkan akan dapat memberikan 
beberapa manfaat baik secara teoritis maupun praktis. Secara terinci manfaat 
penelitian ini antara lain: 
1. Bidang Teoritis  
a. Dapat memberikan kontribusi secara teoritis terhadap ilmu 
pengetahuan, khususnya yang berkaitan dengan perilaku konsumen 
tentang preferensi nasabah dalam layanan weekend banking. 
b. Dapat dijadikan bahan referensi bagi pihak-pihak yang berkeinginan 
melakukan penelitian lebih lanjut tentang preferensi nasabah dalam 
penggunaan layanan weekend banking. 
2. Bagi Praktis 
a. Dapat dijadikan input bagi pihak manajemen pemasaran perusahaan 
Perbankan Syariah dalam menciptakan layanan weekend banking yang 
berkaitan dengan upaya memperbaiki, mempertahankan atau 
 meningkatkan kualitas layanannya dengan cara mempertahankan 
pelanggan atau nasabah agar tidak menjadi pelanggan pesaing. 
b. Sebagai dasar untuk meningkatkan atau mempertahankan mutu 
pelayanan  agar mampu bersaing dengan sesama perusahaan jasa yang 




































 BAB II 
KAJIAN PUSTAKA 
A. Landasan Teori 
1. Perilaku Konsumen 
       Perilaku konsumen adalah studi tentang bagaimana individu, kelompok, 
dan organisasi memilih, membeli, menggunakan, dan bagaimana barang, 
jasa, ide, atau pengalaman untuk memuaskan kebutuhan dan keinginan 
mereka.9 
       Perilaku konsumen adalah kegiatan-kegiatan individu secara langsung 
terlibat dalam mendapatkan, mengkonsumsi dan menghabiskan produk dan 
jasa, termasuk didalamnya proses pengambilan keputusan pada persiapan 
dan penentuan kegiatan.10  
       Dari pengertian perilaku konsumen di atas dapat disimpulkan bahwa 
perilaku konsumen adalah: 
1 Disiplin ilmu yang mempelajari perilaku individu, kelompok, atau 
organisasi dan proses-proses yang digunakan konsumen untuk 
menyeleksi, menggunakan produk, pelayanan, pengalaman, (ide) 
untuk memuaskan kebutuhan dan keinginan konsumen, dan dampak 
dari proses-proses tersebut pada konsumen dan masyarakat. 
2 Tindakan yang dilakukan oleh konsumen guna mencapai dan 
memenuhi kebutuhannya baik dalam penggunaan, pengkonsumsian, 
                                                 
9 Philip Kotler, Kevin Lane keller. Manajemen Pemasaran,(Jakarta:Penerbit Erlangga:2009),166    
10 James F. Enggel, Perilaku Konsumen (Jakarta: Binarupa Aksara:1995),3   
 maupun penghabisan barang dan jasa, termasuk proses keputusan 
yang mendahului dan yang menyusul; 
3 Tindakan atau perilaku yang dilakukan konsumen yang dimulai 
dengan merasakan adanya kebutuhan dan keinginan, kamudian 
berusaha mendapatkan produk yang diinginkan, mengonsumsi 
produk tersebut, dan berakhir dengan tindakan-tindakan pasca 
pembelian, yaitu perasaan puas atau tidak puas.11 
 
2. Proses Pengambilan Keputusan Konsumen 
Gambar 2.1 
Tahap Tahap dalam Dalam Proses Keputusan Pembelian.12 
 
 
       Model ini menekankan bahwa proses pembelian bermula jauh 
sebelum pembelian sesungguhnya dan berakibat jauh setelah pembelian. 
Model ini menganggap bahwa konsumen melalui kelima tahap 
semuanya untuk setiap pembelian yang mereka buat. Dalam pembelian 
yang lebih rutin, konsumen melompati atau membalik sebagian dari 
tahap-tahap ini. Walaupun demikian, model ini memperlihatkan 
                                                 
11 Etta Mamang Sangadji, Sopiah, Perilaku Konsumen Pendekatan Praktis disertai: Himpunan Jurnal 
Penelitian,7-9   












 pertimbangan penuh yang timbul ketika seorang konsumen menghadapi 
situasi pembelian baru yang memerlukan keterlibatan tinggi.13 
1. Pengenalan masalah. 
       Pengenalan kebutuhan muncul ketika konsumen menghadapi 
suatu masalah, yaitu suatu keadaan dimana terdapat perbedaan 
antara keadaan yang diinginkan dan keadaan yang sebenarnya 
terjadi.14 Seorang ibu yang bekerja menghadapi tekanan waktu, dia 
harus mencuci baju keluarga nya, tetapi ia tidak memiliki banyak 
waktu untuk melakukannya. Kondisi ini membangkitkan 
pengenalan kebutuhan akan pembantu rumah tangga atau 
kebutuhan memiliki mesin pencuci. Begitu juga dengan seorang 
karyawan yang seharian di kantor dan tidak sempat pergi bank 
untuk menabung, dibutuhkan layanan weekend banking dimana 
pekerja dapat menabung meski di hari libur. 
       Kebutuhan harus diaktifkan terlebih dahulu sebelum ia bisa 
dikenali. Ada berapa faktor yang mempengaruhi pengaktifan 
kebutuhan.15 
1. Waktu 
       Konsumen yang terbiasa makan pagi setiap pukul 06.00, 
maka secara otomatis ia akan merasa lapar lagi pada siang hari. 
                                                 
13 Philip Kotler, Kevin Lane keller, Manajemen Pemasaran (Jakarta:Penerbit Erlangga,2009),184 
14 Sumarwan,Ujang, Perilaku konsumen  Teori dan Penerapannya dalam Pemasaran (Bogor:Ghalia 
indonesia,2008),360 
15 Sumarwan,Ujang, Perilaku konsumen  Teori dan Penerapannya dalam Pemasaran (Bogor:Ghalia 
indonesia,2008),361. 
 Berlalunya waktu akan menyebabkan teraktifnya kebutuhan 
fisiologis seseorang. Waktu juga akan mendorong pengenalan 
kebutuhan lain yang diinginkan oleh seorang konsumen. Usia 
konsumen yang semakin tua akan menyebabkan ia memiliki 
aspirasi dan nilai yang berbeda. Konsumen yang lebih tua 
mungkin akan lebih memperhatikan kesehatannya, sehingga ia 
banyak membutuhkan makanan yang sangat selektif agar 
terhindar dari berbagai penyakit. 
2. Perubahan Situasi 
       Perubasi situasi akan mengaktifkan kebutuhan. Konsumen 
yang masih bujangan mungkin akan lebih banyak menghabiskan 
pengeluarannya untuk hiburan. Jika konsumen tersebut 
menikah, maka ia akan mengenali banyak kebutuhan yang lain, 
misalnya ia harus lebih banyak menabung untuk persiapan 
kelahiran anaknya. Maka ia mungkin mengurangi 
pengeluarannya untuk hiburan tersebut. 
3. Pemilikan Produk 
       Memiliki sebuah produk seringkali mengaktifkan 
kebutuhan yang lain. Seorang konsumen yang membeli sebuah 
mobil baru, maka ia akan menyadari perlunya poduk lain. Ia 
membutuhkan shampoo mobil, lap kanebo, peralatan 
membersihkan mobil, waktu untuk membersihkan mobil, 
 bahkan orang lain yang bisa membantunya mencuci dan 
membersihkan mobil. 
4. Konsumsi Produk 
       Jika buah-buahan yang tersedia di kulkas sudah habis, maka 
ia akan memicu konsumen untuk membeli lagi buah-buahan 
untuk kebutuhan konsumsinya. Habisnya persediaan makanan 
yang ada di rumah seringkali mendorong konsumen menyadari 
kebutuhannya untuk segera membeli makanan lagi, sehingga 
bisa tersedia untuk konsumsi berikutnya. 
5. Perbedaan Individu  
       Konsumen membeli mobil baru karena mobil lamanya 
sering mogok. Kebutuhan mobil baru timbul karena konsumen 
merasakan keadaan yang sesungguhnya bahwa mobil lamanya 
tidak berfungsi dengan baik. Namun, ada juga konsumen yang 
berbeda, kebutuhan mobil baru muncul bukan karena mobil 
lamanya tidak berfungsi dengan baik. Konsumen membeli mobil 
baru karena ia ingin selalu trendi, ingin memiliki model terbaru, 
walaupun mobil lamanya baru berusia satu tahun dan masih 
berfungsi sangat baik. 
6. Pengaruh Pemasaran 
       Produk baru muncul setiap hari, dan diiklankan atau 
dikomunikasikan melalui berbagai media oleh perusahaan 
pembuatnya. Program pemasaran tersebut akan mempengaruhi 
 konsumen untuk menyadari akan kebutuhannya. Produk yang 
dikomunikasikan dengan menarik akan memicu seorang 
konsumen untuk menyadari akan kebutuhannya dan merasakan 
bahwa produk tersebutlah yang bisa memenuhi kebutuhan 
tersebut. Misalnya, seorang peneliti telah lama memiliki 
masalah bagaimana mengolah data dengan cepat, ia menyadari 
membutuhkan komputer yang canggih untuk membantunya 
mengolah data, namun ia tidak tahu komputer mana yang ia 
harus beli. Suatu saat ia akan melihat suatu promosi yang 
menjelaskan sebuah komputer baru dengan spesifikasi yang 
lebih baik dari generasi sebelumnya, dan diperagakan pula 
bagaimana kecepatan komputer tersebut dalam mengolah data. 
Si konsumen yang melihat promosi tersebut akan menyadari 
kebutuhannya dan mengatakan komputer itulah yang bisa 
memenuhi kebutuhannya. 
2. Pencarian informasi 
       Seorang konsumen yang terdorong kebutuhannya, mungkin 
atau mungkin juga tidak mencari informasi lebih lanjut. Jika 
dorongan konsumen itu kuat dan objek pemuas kebutuhan yang 
telah ditentukan dengan baik itu berada didekatnya, sangatlah 
mungkin konsumen akan selalu membelinya. Jika tidak, maka 
kebutuhan konsumen ini hanya menjadi ingatan belaka. Konsumen 
mungkin tidak melakukan pencarian lebih lanjut, sebagian 
 melakukan pencarian lebih lanjut, atau sangat aktif mencari 
informasi yang mendasari kebutuhan ini. 
3. Evaluasi alternatif 
       Pemasar perlu mengetahui evaluasi berbagai alternatif 
(alternative evaluation), yaitu suatu tahap dalam proses 
pengambilan keputusan pembelian di mana konsumen 
menggunakan informasi untuk mengevaluasi merek-merek 
alternatif dalam satu susunan pilihan. Bagaimana konsumen 
mengevaluasi alternatif pembelian tergantung pada konsumen 
individu dan situasi pembelian tertentu. Pemasar harus mempelajari 
pembeli untuk mengetahui bagaimana mereka mengevaluasi 
alternatif merek. Jika mereka tahu bahwa proses evaluasi sedang 
berjalan, pemasar dapat mengambil langkah-langkah untuk 
memengaruhi keputusan pembelian. 
4. Keputusan pembelian  
       Dalam tahap evaluasi, konsumen membentuk preferensi atas 
merek-merek dalam kumpulan pilihan. Konsumen juga mungkin 
membentuk niat untuk membeli produk yang  paling disukai. 
       Dalam menjalankan niat pembelian, konsumen dapat membuat 
lima sub- keputusan pembelian. Jadi akan membuat keputusan 
merek, keputusan pemasok, keputusan kuantitas, keputusan waktu 
dan keputusan metode pembayaran. Pembelian barang kebutuhan 
 sehari-hari melibatkan lebih sedikit keputusan dan lebih sedikit 
pertimbangan. 
5.  Perilaku pasca pembelian  
       Tugas pemasar tidak berakhir ketika produknya sudah dibeli 
konsumen. Setelah membeli produk, konsumen bisa puas atau tidak 
puas, dan akan terlibat dalam perilaku pasca pembelian (post-
purchase behaviour) yang tetap menarik bagi pemasar. Perilaku 
pasca pembelian merupakan tahap dalam proses pengambilan 
keputusan pembelian di mana konsumen mengambil tindakan lebih 
lanjut setelah membeli berdasarkan kepuasan atau ketidakpuasan 
yang mereka rasakan. Hubungan antara harapan konsumen dengan 
kinerja yang dirasakan dari produk merupakan faktor yang 
menentukan apakah pembeli puas atau tidak. Jika produk gagal 
memenuhi harapan, konsumen akan kecewa; jika harapan terpenuhi, 
konsumen akan puas; jika harapan terlampaui, konsumen akan 
sangat puas. 
 
3. Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Proses Keputusan Konsumen. 
       Pride dan Ferrell membagi faktor yang memengaruhi perilaku 
konsumen ke dalam tiga kelompok, yaitu :16 
1. Faktor pribadi  
                                                 
16 Pride, William M dan Q.C Ferrel, Pemasaran Teori dan Praktik Sehari-hari. (Jakarta : Penerbit 
Binarupa Aksara, 1995),106 
 Faktor pribadi merupakan faktor yang unik bagi seseorang. 
Berbagai faktor pribadi dapat memengaruhi keputusan pembelian. 
Faktor pribadi digolongkan menjadi tiga, yaitu  
a. Faktor demografi  
Faktor demografi berkaitan dengan siapa yang terlibat 
dalam pengambilan keputusan pembelian. Faktor ini 
meliputi ciri-ciri individual seperti jenis kelamin, usia, ras, 
suku bangsa, pendapatan, siklus, kehidupan keluarga, dan 
pekerjaan.  
b.  Faktor situasional 
 
       Faktor situasional merupakan keadaan atau kondisi 
eksternal yang ada ketika konsumen membuat keputusan 
pembelian. 
c. Faktor tingkat keterlibatan  
       Faktor tingkat keterlibatan konsumen ditunjukkan 
dengan sejauh mana konsumen mempertimbangkan terlebih 
dahulu kepuasannya sebelum membeli suatu produk.  
2. Faktor psikologis  
       Faktor psikologis yang ada pada diri seseorang sebagian 
menetapkan perilaku orang tersebut sehingga memengaruhi 
perilakunya sebagai konsumen. Faktor-faktor psikologis meliputi : 
a. Motif  
 Motif adalah kekuatan energi internal yang mengarahkan 
kegiatan seseorang ke arah pemenuhan kebutuhan atau 
pencapaian sasaran.  
b. Persepsi  
Persepsi adalah proses pemilihan, pengorganisasian, dan 
penginterpretasian masukan informasi untuk menghasilkan 
makna.  
c. Kemampuan dan pengetahuan  
Kemampuan adalah kesanggupan dan efisiensi untuk 
melakukan tugas-tugas tertentu. Kemampuan yang diamati 
oleh para pemasar adalah kemampuan seorang individu 
untuk belajar di mana proses pembelajaran tersebut 
merupakan perubahan perilaku seseorang yang disebabkan 
oleh informasi dan pengalaman. 
d. Sikap  
Sikap merujuk pada pengetahuan dan perasaan positif atau 
negatif terhadap sebuah objek atau kegiatan tertentu.  
e.  Kepribadian  
Kepribadian adalah semua ciri internal dan perilaku yang 
membuat seseorang itu unik. Kepribadian seseorang berasal 
dari keturunan dan pengalaman pribadi.  
3.  Faktor sosial  
 Manusia hidup di tengah-tengah masyarakat. Sudah tentu 
manusia akan dipengaruhi oleh masyarakat di mana dia hidup. 
Dengan demikian, perilaku konsumen juga akan dipengaruhi oleh 
masyarakat atau faktor sosial yang melingkarinya. Faktor sosial 
tersebut meliputi:  
 
 
a. Peran dan pengaruh keluarga  
Dalam kaitannya dengan perilaku konsumen, keluarga 
mempunyai pengaruh langsung terhadap keputusan 
pembelian konsumen. Setiap anggota keluarga mempunyai 
kebutuhan, keinginan, dan selera yang berbeda-beda.  
b.  Kelompok referensi  
Kelompok referensi dapat berfungsi sebagai perbandingan 
dan sumber informasi bagi seseorang sehingga perilaku para 
anggota kelompok referensi ketika membeli suatu produk 
bermerek tertentu akan dapat dipengaruhi oleh kelompok 
referensi. 
c. Kelas sosial  
Kelas sosial adalah sebuah kelompok yang terbuka untuk 
para individu yang memiliki tingkat sosial yang serupa. 
Dalam kelas sosial terjadi pembedaan masyarakat kedalam 
 kelas-kelas secara bertingkat, ada kelas yang tinggi, ada 
yang rendah.  
d. Budaya dan subbudaya  
Budaya memengaruhi bagaimana seseorang membeli dan 
menggunakan produk, serta kepuasan konsumen terhadap 
produk tersebut sebab budaya juga menentukan produk-
produk yang dibeli dan digunakan. 
4. Preferensi Konsumen 
       Preferensi diartikan pilihan; kecenderungan atau kesukaan.17 
Preferensi kosumen didefinisikan sebagai suatu pilihan suka atau tidak 
suka oleh seseorang terhadap produk (barang dan jasa) yang 
dikonsumsi. Preferensi konsumen menunjukkan kesukaan konsumen 
dari berbagai pilihan produk yang ada. Preferensi atau selera 
mengasumsikan pilihan realitas atau imajiner antara alternatif-
alternatif dan kemungkinan dari peningkatan alternatif tersebut, 
berdasarkan kesenangan, kepuasan, gratifikasi, pemenuhan, kegunaan 
yang ada. Lebih luas lagi, bisa dilihat sebagai sumber dari motivasi. 
Konsumsi lebih dari barang biasa, biasanya digolongkan (tetapi tidak 
selalu) diasumsikan menjadi lebih tidak konsumtif. 
       Preferensi merupakan perilaku nasabah dalam melakukan berbagai 
alternatif, terdapat beberapa faktor yang mempengaruhi keputusan 
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 konsumen untuk membeli atau menggunakan jasa perusahaan. Kotler 
menetapkan faktor-faktor utama yang banyak mempengarhi perilaku 
konsumen/nasabah adalah; faktor budaya, sosial, pribadi dan 
psikologi.18 Sehingga akan diketahui model perilaku kosumen yang 
bertujuan untuk menentukan preferensi, merupakan faktor yang 
mempengaruhi pilihan konsumen/nasabah. 
       Terdapat banyak aksioma yang digunakan untuk menerangkan 
tingkah laku individu dalam masalah penetapan pilihan. Menurut kotler 
hubungan preferensi ini biasanya diasumsikan memiliki tiga sifat dasar, 
yaitu19: 
1. Kelengkapan (Completeness) 
       Jika A dan B merupakan dua kondisi, maka tiap orang selalu 
harus bisa memprioritas apakah: 
a. A lebih disukai daripada B 
b. B lebih disukai daripada A 
c. A dan B sama-sama disukai  
       Dengan posisi ini tiap orang diasumsikan selalu dapat 
menentukan pilihan diantara dua alternatif. 
2. Transivitas (Transivity) 
                                                 
18 Kotler,Philip Manajemen Pemasaran, “Analisis Perencanaan, Implementasi dan Pengendalian” 
(Jakarta:Prenhalindi,1997),153 
19 Kotler,Philip Manajemen Pemasaran, “Analisis Perencanaan, Implementasi dan Pengendalian” 
(Jakarta:Prenhalindi,1997),154 
        Jika seseorang mengatakan ia lebih menyukai A daripada B, dan 




3. Kontinuitas (Continuity) 
       Jika seseorang mengatakan “A lebih disukai daripada B” maka 
situasi yang mirip dengan A harus lebih disukai daripada B. 
Ketiga proporsi diatas diasumsikan tiap orang dapat membuat 
atau menyusun ranking semua kondisi/situasi mulai dari yang paling 
disukai hingga yang paling tidak disukai. Pada sejumlah alternatif yang 
ada, orang lebih cenderung memaksimalkan kepuasannya. 
5.  Waktu 
Pengaruh waktu yaitu pengaruh ada atau tidak adannya waktu 
dalam aktivitas konsumen.20 Terdapat tiga sudut pandang mengenai 
waktu. Pertama, waktu yang dipakai oleh individu yaitu bagaimana 
seseorang menghabiskan waktu nya. Kedua, waktu sebagai produk yaitu 
bagaimana unsur waktu, (daya tahan, kecepatan proses) 
dipertimbangkan dalam membeli suatu produk. Ketiga waktu sebagai 
variabel situasional. Berbagai kendala sering dihadapi oleh orang-
oerang dalam menghabiskan waktunya. Banyak orang yang merasa 
                                                 
20 Kotler,Philip Manajemen Pemasaran, “Analisis Perencanaan, Implementasi dan Pengendalian” 
(Jakarta:Prenhalindi,1997),170 
 kekurangan waktu untuk melakukan aktivitas. Oleh karena itu, terdapat 
pilihan-pilihan kegiatan yang harus dipilih salah satu dari alternative 
yang tersedia. Jika ingin mengerjakan semuanya, waktu tidak 
mencukupi. Kendala waktu inilah yang memunculkan adanya substitusi 
dan komplemen aktivitas. Substitusi aktivitas ini dapat berarti bersifat 
mutually exclusive yang berarti jika pilihan aktivitas A dipilih, maka 
aktivitas B tidak data dilakukan. Selain munculnya aktivitas substitusi, 
persoalan waktu juga memunculkan aktivitas komplemer.21 Ketika kita 
ingin menata taman yang indah, maka pekerjaan memotong rumput 
adalah pelengkap dari penataan taman. 
       Waktu juga sebagai variabel situasional. Waktu akan 
mempengaruhi tindakan konsumen dalam situasi tertentu. Dalam kasus 
seperti itu waktu berfungsi sebagai variabel independen yang 
mempengaruhi perilaku konsumen. Miyazaki menemukan bahwa akibat 
adanya tekanan waktu secara progresif konsumen akan mengurangi 
waktu pencarian informasi. Penggunaan informasi yang tersedia juga 
menurun, dan informasi negatif atau yang tidak menguntungkan juga 
dijadikan pertimbangan daam pengambilan keputusan akibat adanya 
tekanan waktu.22  
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 6. Lokasi 
       Dalam pemasaran bank, lokasi yang dimaksud adalah jejaring (net-
working) di mana produk dan jasa bank disediakan dan dapat dimanfaat 
kan oleh nasabah. Oleh karena itu jejaring pemasaran bank tidak hanya 
berupa kantor bank sendiri  disediakan produk dan jasa bank sendiri saja 
tetapi juga termasuk juga kantor bank lain  bahkan mesin ATM bank 
lain di mana produk dan jasa bank dapat dimanfaatkan.23    
       Pengaruh lokasi toko dimana toko itu dibangun akan sangat 
mempengaruhi minat masyarakat untuk mengunjungi toko tersebut. 
Faktor penting yang harus menjadi pertimbangan adalah wilayah 
perdagangan yang membatasi suatu kota. Toko sebaiknya didirikan 
pada wilayah perdagangan yang ramai dan luas. Pendirian toko dimana 
di tempat tidak ada aktivitas perdagangan sangat sulit diharapkan utuk 
dikunjungi oleh masyarakat. Selain itu jarak antara masyarakat yang 
diperkirakan akan berkunjung juga tidak terlalu jauh. Namun demikian, 
ada beberapa hal yang menjadikan jarak yang jauh dirasakan menjadi 
lebih dekat yaitu kemudahan untk parkir, kelengkapan dan kualitas 
barang yang dijual, dan kemudahan untuk mencapai lokasi (tidak macet 
misalnya).24 
       Penentuan lokasi pada hakikatnya adalah untuk mendekatkan diri 
dengan nasabah, baik nasabah sumber dana maupun nasabah kredit, 
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24 Sutisna,Perilaku Konsumen dan Komunikasi Pemasaran (Jakarta :PT  Remaja Rosdakarya,2002),163 
 namun selain itu terdapat beberapa tujuan dalam penentuan lokasi bank, 
yaitu25: 
1. Memudahkan pelayanan nasabah dengan mendekati dan 
memudahkan pencapaiannya (aksesibilitas). Termasuk dalam 
pengertian aksesbilitas ini adalah bukan hanya dekatnya jarak, tetapi 
kemudahan menjangkaunya dari angkutan umum, terletak di jalan 
yang mudah dijangkau dari arah mana saja, terletak di tengah kota, 
dan banyak dilewati angkutan kota sepanjang jam kerja kantor bank. 
Termasuk kemudahan dalam hal parkir kendaraan. 
2. Kemudahan pemasangan dan ketersambungan dengan jejaring 
teknologi. 
3. Lokasi memungkinkan bank menata kantor dan tata letak dengan 
leluasa sehingga mendukung ketersediaan parkir, ruang layanan, 
ruang tunggu dan sarana layanan lainnya sehingga mampu membuat 
kenyamanan dan keleluasan nasabah dalam memanfaatkan produk 
dan jasa bank.  
4. Tata letak di dalam kantor memungkinkan sistem antrian yang 
efektif tapi sekaligus efisien. Dukungan penataan udara ruangan, 
kelapangan okasi antrian, dukungan hiburan di tempat antrian(audio-
video) adalah hal yang perlu diperhatikan. 
5. Memudahkan tenaga kerja penggerak kantor bank dalam 
mencapainya. Hal ini diharapkan dapat mempermudah karyawan 
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 dalam melayani nasabah dengan baik tanpa diganggu dengan 
keterlambatan masuk kantor dengan alasan jalanan ramai dan padat. 
 
4 .     Penelitian Tedahulu yang Relevan 
Studi mengenai pereferensi nasabah terhadap layanan perbankan 
syariah telah banyak dilakukan banyak peneliti, yang mengemukakan 
faktor-faktor yang mempengaruhi preferensi nasabah. Berikut ini 
penelitian terdahulu yang diuraikan secara ringkas. 
1. Penelitian dari Rifa Farhah yang berjudul Efektifitas Layanan 
Weekend banking (Studi Bank Muamalat KCP Pondok Indah Mall) 
dimana terdapat beberapa variabel independen yakni faktor lokasi, 
nama baik bank, dan produk layanan terhadap efektivitasnya dalam 
mengumpulkan dana pihak ketiga. Dari hasil analisis pengujian 
variabel faktor-faktor yang mempengaruhi nasabah datang ke Bank 
Muamalat di akhir pekan (weekend) yaitu faktor lokasi bank, nama 
baik perusahaan (profesionalisme) dan produk dan layanan bank 
yang paling mempengaruhi dari ketiga faktor ini adalah dari faktor 
lokasi bank dan nama baik perusahaan (profesionalisme).26 Ini dapat 
dilihat dari nilai χ1 dan χ2 yang memiliki nilai koefisien regresi 
sebesar 0.346 dan 0.360 dan nilai probabilitas sebesar 0.0689 dan 
0.0569, yang artinya variabel berpengaruh positif dan signifikan dari 
                                                 
26 Rifa Farhah, “Efektifitas Layanan Weekend banking” (Studi Bank Muamalat KCP Pondok Indah 
Mall) Jurnal Ekonomi (November 2013),70 
 taraf nyata (α) sebesar 10%. Nilai koefisien determinasi Adjusted 
R-squared sebesar 0.313409 yang artinya adalah bahwa hanya 
sebesar 31.34% pengaruh variabel-variabel independen terhadap 
variabel dependennya, sisanya lagi sebesar 68.66% dipengaruhi oleh 
variabel lain yang tidak dijelaskan pada model regresi 
Perbedaan dan persamaan penelitian ini dengan penelitian dalam 
proposal adalah perbedaannya terletak pada variabel independen 
nya, yaitu dalam peneltian proposal menggunakan variabel 
independen berupa waktu dan lokasi, sedangkan dalam penelitian 
ini menggunakan variabel nama baik bank dan produk layanan. 
Persamaan nya adalah sama-sama menggunakan variabel lokasi 
sebagai variabel independennya dan variabel preferensi sebegai 
variabel dependennya. 
2. Penelitian oleh Arris Mirawan yang berjudul Pengaruh 
Implementasi Kebijakan Layanan Weekend banking Terhadap 
Kualitas Pelayanan dan Dampaknya Terhadap Motivasi Nasabah di 
Bank BJB Cabang Buah Batu.  Kesimpulan yang dapat ditarik dari 
hasil penelitian ini adalah bahwa implementasi kebijakan layanan 
weekend banking mempunyai pengaruh langsung terhadap kualitas 
pelayanan nasabah di Bank BJB Cabang Buah Batu, disamping itu 
kualitas layanan nasabah mempunyai pengaruh langsung terhadap 
motivasi bertransaksi nasabah dan implementasi kebijakan layanan 
weekend banking mempunyai pengaruh tidak langsung terhadap 
 motivasi bertransaksi melalui kualitas pelayanan nasabah di Bank 
BJB Cabang Buah Batu.27 
       Perbedaan dan persamaan penelitian ini dengan penelitian 
proposal adalah perbedaannya terletak pada variabel kebijakan 
layanan weekend banking pada penelitian ini digunakan sebagai 
variabel independen sementara dalam penelitian proposal, 
preferensi nasabah dalam layanan weekend banking sebagai variabel 
dependen. Persamaannya adalah, sama-sama menggunakan topik 




5 Kerangka Konseptual 
Berdasarkan kajian pustaka dan hasil dari penelitian terdahulu 
serta permasalahan yang telah dikemukakan, maka kerangka konseptual 
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6 Hipotesis        
       Berdasarkan rumusan masalah, kajian pustaka dan penelitian 
terdahulu maka hipotesis ya ng diajukan dalam penelitian ini adalah:  
       H1 : Terdapat pengaruh antara waktu terhadap preferensi nasabah dalam     
layanan weekend banking pada Bank BRI Syariah KK PGS Surabaya 
       H2 : Terdapat pengaruh antara lokasi terhadap preferensi nasabah dalam 






























 BAB III 
METODE PENELITIAN 
A. Jenis Penelitian 
       Secara umum tujuan penelitian ini adalah untuk menguji hipotesis tentang 
lokasi bank dan waktu yang memengaruhi preferensi nasabah untuk 
menggunakan layanan weekend banking. Berdasarkan tujuan penelitian 
tersebut, maka penelitian ini termasuk jenis penelitian penjelasan (explanatory 
research), yang akan menjelaskan hubungan kausal antara variabel bebas dan 
variabel terikat melalui pengujian hipotesis. 
       Sedangkan menurut jenis data dan analisinya, pendekatan ini termasuk 
dalam pendekatan kuantitatif. Sugiyono menjelaskan bahwa disebut metode 
kuantitatif karena data penelitian berupa angka-angka dan analisis 
menggunakan statistik.28 Selanjutnya dalam penelitian ini karena 
menggunakan pengambilan data kuesioner dengan menyebarkan kepada sampel 
yang terpilih. 
 
B. Tempat dan Waktu Penelitian 
Penelitian ini dilakukan di KK PGS BRI Syariah Surabaya, dan waktu 
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 C. Populasi dan Sampel Penelitian 
1. Populasi Penelitian 
Populasi adalah wilayah generalisasi yang terdiri atas: obyek atau 
subyek yang mempunyai kualitas dan karakteristik tertentu yang 
ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari dan kemudian ditarik 
kesimpulannya.29 Populasi dari penelitian ini adalah populasi yang tidak 
terbatas (infinite population) adalah orang yang bertransaksi pada layanan 
weekend banking di  BRI Syariah KK PGS Surabaya yang jumlahnya tidak 
diketahui secara pasti, karena khususnya nasabah yang melakukan transaski 
belum tentu hanya memiliki rekening di BRI Syariah saja, melainkan juga 
mempunyai rekening di  bank lain atau bahkan hendak membuka rekening 
di BRI Syariah. Oleh karena itu populasinya tidak dapat diketahui secara 
pasti. 
2. Sampel Peneltian 
Sampel adalah bagian dari jumlah dan karakteristik yang dimiliki oleh 
populasi tersebut. Bila populasi besar, dan peneliti tidak mungkin 
mempelajari semua yang ada pada populasi, misalnya karena keterbatasan 
dana, tenaga dan waktu, maka peneliti dapat menggunakan sampel yang 
diambil dari populasi itu. Apa yang dipelajari dari sampel itu, 
kesimpulannya akan dapat diberlakukan untuk populasi. Untuk itu sampel 
yang diambil dari populasi harus betul-betul representatif (mewakili).30 Dan 
                                                 
29 Sugiyono. Metode Penelitian Kuantitatif Kualitatif dan R&D (Bandung: Alfabeta,2014),80   
30 Ibid,.81.    
 ukuran sampel dalam penelitian ini dari populasi yang tidak terbatas 
(infinite population) diambil dari rata-rata jumlah pengunjung harian yang 
bertransaksi pada layanan weekend banking yakni sebesar 50 responden. 
 
D. Variabel Penelitian 
Variabel yang digunakan dalam penelitian ini adalah: 
1. Variabel bebas yaitu pengaruh waktu (X1) dan lokasi (X2). 
2. Variabel terikat yaitu preferensi nasabah dalam menggunakan layanan 
weekend banking (Y). 
 
E. Definisi Operasional 
Dalam penelitian ini definisi operasional yang digunakan adalah sebagai 
berikut: 
a. Waktu  (X1) 
       Pengaruh waktu yaitu pengaruh ada atau tidak ada nya waktu dalam 
aktivitas konsumen.31 Terdapat tiga sudut pandang mengenai waktu. 
Pertama, waktu yang dipakai oleh individu yaitu bagaimana seseorang 
menghabiskan waktu nya. Kedua, waktu sebagai produk yaitu bagaimana 
unsur waktu, (daya tahan, kecepatan proses) dipertimbangkan dalam 
membeli suatu produk. Ketiga waktu sebagai variabel situasional. Adapun 
item dari indikator ini adalah:  
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 1) Nasabah memilih hari di akhir pekan untuk bertransaksi. 
2) Layanan weekend banking sebagai produk Bank BRI Syariah 
3) Situasi aktifitas nasabah sehingga lebih memilih layanan weekend 
banking daripada hari jam kerja. 
b. Lokasi (X2) 
       Lokasi yang dimaksud adalah jejaring (net-working) di mana produk 
dan jasa bank disediakan dan dapat dimanfaatkan oleh nasabah. Adapun 
untuk mengukur indikator lokasi adalah: 
1) Memudahkan pelayanan nasabah dengan mendekati dan memudahkan 
pencapaiannya (aksesibilitas). 
2) Kemudahan pemasangan dan ketersambungan dengan jejaring 
teknologi. 
3) Lokasi memungkinkan bank menata kantor dan tata letak dengan 
leluasa sehingga mendukung ketersediaan parkir, ruang layanan, ruang 
tunggu dan sarana layanan lainnya. 
4) Sistem antrian yang efektif tapi sekaligus efisien. Dukungan penataan 
udara ruangan, kelapangan lokasi antrian, dukungan hiburan di tempat 
antrian. 
5) Karyawan dalam melayani nasabah dengan baik tanpa diganggu dengan 
keterlambatan masuk kantor dengan alasan jalanan ramai dan padat. 
c. Preferensi Nasabah (Y) 
        Preferensi diartikan pilihan; kecenderungan atau kesukaan.32 Preferensi 
nasabah didefinisikan sebagai suatu pilihan suka atau tidak suka oleh 
seseorang terhadap produk (barang dan jasa) bank yang dikonsumsi. 
Preferensi nasabah menunjukkan kesukaan konsumen dari berbagai pilihan 
produk yang ada. 
1) Nasabah lebih memilih layanan weekend banking BRI Syariah 
2) Akan tetap menjadi nasabah/ pelanggan setia BRI Syariah. 
3) Menjadikan perusahaan sebagai satu-satunya pilihan utama untuk 
melakukan transaksi. 
 
F. Validitas dan reliabilitas instrument 
a. uji validitas 
       Suatu  instrument  penelitian  dapat  dijadikan  suatu  alat  ukur  jika telah 
diketahui validitas dan reliabilitasnya. Validitas mempunyai makna 
sejauhmana ketetapan dan kecermatan suatu alat ukur dalam melakukan  
fungsi ukurnya.33 
       Hal  ini  berarti  uji  validitas  bermaksud  untuk  menebak  konsistensi 
internal  butir  dalam  mengungkap  faktor  dengan  jalan  mencari  koefisien 
kesahi hannya.  Koefisien  kesahihan  diperoleh  dari  korelasi  antara  skor 
butir  dengan  skor  faktor,  sedangkan  skor  faktor  diperoleh  dari  jumlah 
skor  semua butir dalam faktor. Teknik yang digunakan product moment 
                                                 
32 Pius A.P dan M. Dalan Al-Barry, kamus ilmiah popular, (Surabaya:Arkola, 1994) 
33 Syaifuddin, Azwar. Metode Penelitian(Yogyakarta: pustaka pelajar,2008),5 
 pearson.  Untuk  mengukur  validitas  digunakan  rumus korelasi  product  
moment pearson. 
       Dalam  menentukan  validitas  pada  Kuesioner  tentang  penyesuaian 
sosial    berikut  akan  menggunakan  bantuan  program  SPSS  19’  for 
windows.  Jika pengaruh item dengan total item didapatkan probabilitas (P) 
< 0,05 berarti signifikan, maka item tersebut dinyatakan sahih, sebaliknya jika 
(P) > 0,05 berarti tidak signifikan, yang berarti bahwa item tersebut tidak sahih 
atau gugur. 
b. uji reliabilitas  
               Reliabilitas berasal dari kata Reliability yang memiliki nama lain 
keterpercayaan keterandalan, keajegan, konsistensi dan kestabilan. 
Pengukuran yang memiliki reliabilitas tinggi, yaitu mampu memberikan hasil 
ukur yang terpercaya, disebut sebagai reliabel.34 
       Reliabilitas dilakukan dengan konsistensi internal yaitu menggunakan 
teknik Alpha Cronbach dengan tujuan mengukur penyimpangan skor yang 
terjadi karena faktor waktu pengukuran atau faktor perbedaan subjek pada 
waktu pengukurang yang sama.35. Uji reliabilitas dilakukan dengan bantuan 
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 G. Teknik Pengumpulan Data 
       Teknik pengumpulan data merupakan cara untuk mengumpulkan data 
yang dibutuhkan untuk menjawab rumusan masalah penelitian.36 Adapun 
teknik pengumpulan data yang digunakan dalam penelitian ini antara lain: 
a. Kuesioner atau Angket 
Kuesioner atau angket merupakan teknik pengumpulan data dengan 
memberikan atau menyebarkan daftar pertanyaan kepada responden dengan 
harapan memberikan respons atas daftar pertanyaan tersebut.37 Dalam 
angket ini peneliti memilih angket yang bersifat tertutup yaitu alternatif 
jawaban telah ditentukan sebelumnya oleh peneliti. Sedangkan instrument 
daftar pertanyaan berupa skala yaitu pertanyaan angket yang berupa pilihan 
ganda yang disediakan berdasarkan tingkatan tertentu dan responden yang 
dipilih oleh peneliti untuk mengisi angket nasabah yang berknjung pada 
layanan weekend banking BRI Syariah KK PGS Surabaya 
       Untuk Mengukur variabel dalam penelitian ini dengan menggunakan 
skala likert dengan mengunakan lima alternative jawaban yakni setuju (SS), 
setuju (S),ragu-ragu (RR), tidak setuju (TS), dan sangat tidak setuju (STS). 
Adapun nilai untuk variable Waktu, (X1)  Lokasi (X2,) Preferensi Nasabah 
(Y) adalah lima untuk (SS), empat untuk (S), tiga untuk jawaban (RR), dua 
untuk (TS), dan satu untuk (STS) 
b. Dokumentasi  
                                                 
36Juliansyah Noor.Metodologi Penelitian, (Jakarta: Kencana Prenada Media Group,2012),138. 
37Ibid.,199. 
        Dokumentasi adalah metode mencari data mengenai hal-hal atau 
variabel yang berupa catatan, transkrip, buku-buku, surat kabar, majalah, 
prasasti, notulen rapat, agenda dan sebagainya. 
       Metode ini penulis gunakan untuk memperoleh data mengenai latar 
belakang adanya layanan weekend banking , visi, misi, jumlah nasabah dan 
dokumen-dokumen yang menunjang peneliti dalam melakukan penelitian 
yang berkaitan dengan masalah seputar preferensi nasabah. 
 
H. Teknik Validitas  Instrumen Penelitian 
a. Validitas  
       Suatu  instrument  penelitian  dapat  dijadikan  suatu  alat  ukur  jika telah 
diketahui validitas dan reliabilitasnya. Validitas mempunyai makna sejauh 
mana ketetapan dan kecermatan suatu alat ukur dalam melakukan  fungsi 
ukurnya.38 
       Hal  ini  berarti  uji  validitas  bermaksud  untuk  menebak  konsistensi 
internal  butir  dalam  mengungkap  faktor  dengan  jalan  mencari  koefisien 
kesahihannya.  Koefisien  kesahihan  diperoleh  dari  korelasi  antara  skor 
butir  dengan  skor  faktor,  sedangkan  skor  faktor  diperoleh  dari  jumlah 
skor  semua butir dalam faktor. Teknik yang digunakan product moment 
pearson.  Untuk  mengukur  validitas  digunakan  rumus korelasi  product  
moment pearson. 
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        Dalam  menentukan  validitas  pada  Kuesioner  tentang  penyesuaian 
sosial    berikut  akan  menggunakan  bantuan  program  SPSS  19’  for 
windows.  Jika pengaruh item dengan total item didapatkan probabilitas (P) < 
0,05 berarti signifikan, maka item tersebut dinyatakan sahih, sebaliknya jika 
(P) > 0,05 berarti tidak signifikan, yang berarti bahwa item tersebut tidak sahih 
atau gugur. 
 
I. Teknik Analisis Data 
a. Uji prasyarat 
       Teknik analisis data pada penelitian ini menggunakan uji asumsi klasik 
dan uji hipotesis yang dapat diuraikan sebagai berikut: 
1. Uji normalitas 
Uji normalitas dilakukan untuk melihat penyimpangan frekuensi 
observasi distribusi gejala yang diteliti dari frekuensi teoritik kurva 
normal, atau dengan kata lain untuk mengetahui normal tidaknya sebaran 
skor variabel persepsi hukuman dengan kedisiplinan belajar. Uji 
normalitas sebaran data penelitian menggunakan teknik Kolmogrov– 
Smirnov Goodness of Fit Test. Suatu sebaran dikatakan normal apabila 
skor P lebih besar dari 0,05. Sebaliknya, suatu sebaran dikatakan tidak 
normal apabila skor P lebih kecil dari 0,05. Uji normalitas sebaran ini 
menggunakan bantuan program komputer Statistical Package For 
Science (SPSS) versi 19.0 
2. Uji linearitas  
        Uji linearlitas dilakukan untuk mengetahui apakah terdapat 
hubungan yang linear antara kedua variabel penelitian. Hubungan yang 
linear menggambarkan bahwa perubahan pada variabel prediktor akan 
cenderung diikuti oleh perubahan variabel kriterium dengan membentuk 
garis linear. Untuk menghitung lineritas bisa di lihat dari nilai pearson 
correlation dan nilai signifikasi variable. Apabila signifikasi <0,05 maka 
variable-varibel tersebut bisa di katakan  linear. 
3.  Uji multikolinearitas 
       Uji multikolinearitas digunakan untuk menguji apakah dalam model 
regresi ditemukan adanya korelasi antara variabel bebas. Model regresi 
yang baik seharusnya tidak terjadi korelasi diantara variabel bebas. Jika 
variabel bebas saling berkorelasi, maka variabel-variabel ini tidak 
ortogonal. Variabel ortogonal adalah variabel bebas (independen) yang 
nilai korelasi antar sesama variabel independen sama dengan nol.  
       Untuk menguji ada tidaknya multikolinearitas dalam suatu model 
regresi salah satunya adalah dengan melihat nilai tolerance dan lawannya, 
dan Variance Inflation Faktor (VIF). Toleran mengukur variabilitas 
variabel bebas yang terpilih yang tidak dijelaskan oleh variabel bebas 
lainnya. Jadi nilai tolerance yang rendah sama dengan nilai VIF tinggi 
(karena VIF = 1/tolerance) dan menunjukkan adanya kolinearitas yang 
tinggi. Dasar pengambilan keputusan adalah apabila nilai tolerance > 0,1 
atau sama dengan nilai VIF < 10 berarti tidak ada multikolinearitas antar 
variabel dalam model regresi. 
 4. Uji heteroskedastisitas 
       Uji heteroskedastisitas bertujuan untuk menguji apakah dalam model 
regresi terjadi ketidaksamaan variance dari residual satu pengamatan ke 
pengamatan lain.39 Jika variance dari residual satu pengamatan ke 
pengamatan lain tetap, maka disebut homoskedastisitas dan jika berbeda 
disebut heteroskedastisitas. Model regresi yang baik adalah yang 
homoskedastisitas atau tidak terjadi heteroskedastisitas. Uni menguji 
hiterokedastisitas di gunakanlah uji Park. Apabila dalam pengujian 
hasilnya tidak signifikan maka tidak terdapat heteroskedastisitas. 
5. Uji autokolerasi 
       Autokolerasi adalah suatu korelasi antara nilai variabel dengan nilai 
variabel yang sama pada lag satu atau lebih sebelumnya. Misalnya pada 
variabel bebas X1data ke i berkorelasi dengan data ke i-1 atau i-2. 
Pengujian dilakukan dengan menggunakan uji Durbin Watson. 
Perhitungan dilakukan dengan ketentuan hipotesis dan rumusan uji 
statistik.  
       Hasil perhitungan Durbin Watson kemudian dibandingkan dengan 
nilai DW kritis pada tabel DW. Kemudian dilakukan penyimpulan apakah 
ada autokorelasi atau tidak ada autokorelasi yang ditandai dengan batas-
batas atas (du) dan batas-batas bawah (dL). Jika nilai d berada di dalam 
selang batas tersebut atau nilai d berada dalam selang 4 – du sampai dengan 
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J.Supranto, Statistik Teori dan Aplikasi, Edisi ke-7/cet.II (Jakarta Penerbit Erlangga, 2009), 276. 
 4 – dL, maka tidak dapat disimpulkan apa-apa. Nilai d lebih besar dari 0 
dan lebih kecil dari dL dikatakan ada autokorelasi positif. Jika 4 – dL< d < 
4 dikatakan ada autokorelasi negatif. Sedangkan jika du< d 4 – du dikatakan 
tidak ada autokorelasi.40 
 
b. Uji hipotesis 
       Setelah dilakukan uji prasyarat berupa uji normalitas dan uji linearitas, 
selanjutnya dilakukan uji hipotesis dengan menggunakan regresi linear 
berganda. Analisis regresi linier berganda digunakan untuk melihat adanya 




1. Uji F (simultan) 
       Uji F-statistik atau F-hitung ini adalah pengujian yang bertujuan 
mengetahui apakah semua variabel independen yang masuk kedalam model 
secara simultan atau bersama-sama mempunyai pengaruh terhadap variabel 
dependen.Menentukan F tabel dan F hitung dengan kepercayaan sebesar 
95% atau taraf signifikan sebesar 5% (a=0,05) 
Adapun kriteria pengujian uji F adalah sebagai berikut : 
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 1) Dengan membandingkan nilai Fhitung dengan Ftabel. Apabila Fhitung 
> Ftabel, maka H1 diterima. Berarti masing-masing varibel independen 
secara bersama-sama mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap 
variabel dependen. 
2) Dengan membandingkan nilai Fhitung dengan Ftabel. Apabila Fhitung 
< Ftabel, maka H1 ditolak, berarti masing-masing variabel independen 
secara bersama-sama tidak mempunyai pengaruh yang signifikan 
terhadap variabel dependen. 
2. Uji t (parsial) 
       Uji t ini digunakan untuk mengetahui masing-masing sumbangan 
variabel bebas secara parsial terhadap variabel terikat, menggunakan uji 
masing-masing koefesien regresi variabel bebas apakah mempunyai 
pengaruh yang bermakna atau tidak terhadap variabel terikat.  
Adapun kriteria pengujian uji T adalah sebagai berikut: 
1) Jika signifikan < 0,05 Ho ditolak dan H1 diterima, berarti ada pengaruh 
signifikan variabel independen secara individual terhadap variabel 
dependen. 
2) Jika signifikan > 0,05 maka Ho diterima dan H1 ditolak, berarti tidak 






 BAB IV 
HASIL PENELITIAN 
A. Deskripsi Umum Objek Penelitian 
1. Sejarah Bank Rakyat Indonesia Syariah 
       Berawal dari akuisisi PT. Bank Rakyat Indonesia (Persero), Tbk., terhadap 
Bank Jasa Arta pada 19 Desember 2007 dan setelah mendapatkan izin dari Bank 
Indonesia pada 16 Oktober 2008 melalui suratnya 
o.10/67/KEP.GBI/DpG/2008, maka pada tanggal 17 November 2008 PT. Bank 
BRI Syariah secara resmi beroperasi. Kemudian PT. Bank BRI Syariah 
merubah kegiatan usaha yang semula beroperasional secara konvensional, 
kemudian diubah menjadi kegiatan perbankan berdasarkan prinsip syariah 
Islam.Dua tahun lebih PT. Bank BRI Syariah hadir mempersembahkan sebuah 
bank ritel modern terkemuka dengan layanan finansial sesuai kebutuhan 
nasabah dengan jangkauan termudah untuk kehidupan lebih bermakna. 
Melayani nasabah dengan pelayanan prima (service excellence) dan 
menawarkan beragam produk yang sesuai harapan nasabah dengan prinsip 
syariah. Kehadiran PT. Bank BRI Syariah di tengah-tengah industri perbankan 
nasional dipertegas oleh makna pendar cahaya yang mengikuti logo 
perusahaan. Logo ini menggambarkan keinginan dan tuntutan masyarakat 
terhadap sebuah bank modern sekelas PT. Bank BRI Syariah yang mampu 
melayani masyarakat dalam kehidupan modern. Kombinasi warna yang 
digunakan merupakan turunan dari warna biru dan putih sebagai benang merah 
 dengan brand PT. Bank Rakyat Indonesia (Persero), Tbk., 
       Aktivitas PT. Bank BRI Syariah semakin kokoh setelah pada 19 Desember 
2008 ditandatangani akta pemisahan Unit Usaha Syariah PT. Bank Rakyat 
Indonesia (Persero), Tbk., untuk melebur ke dalam PT. Bank BRI Syariah 
(proses spin off-) yang berlaku efektif pada tanggal 1 Januari 2009. 
Penandatanganan dilakukan oleh Bapak Sofyan Basir selaku Direktur Utama 
PT. Bank Rakyat Indonesia (Persero), Tbk., dan Bapak Ventje Rahardjo selaku 
Direktur Utama PT. Bank BRI Syariah. Saat ini PT. Bank BRI Syariah menjadi 
bank syariah ketiga terbesar berdasarkan aset. PT. Bank BRI Syariah tumbuh 
dengan pesat baik dari sisi aset, jumlah pembiayaan dan perolehan dana pihak 
ketiga. Dengan berfokus pada segmen menengah bawah, PT. Bank BRI Syariah 
menargetkan menjadi bank ritel modern terkemuka dengan berbagai ragam 
produk dan layanan perbankan. Sesuai dengan visinya, saat ini PT. Bank 
BRISyariah merintis sinergi dengan PT. Bank Rakyat Indonesia (Persero), 
Tbk., dengan memanfaatkan jaringan kerja PT. Bank Rakyat Indonesia 
(Persero), Tbk., sebagai Kantor Layanan Syariah dalam mengembangkan bisnis 
yang berfokus kepada kegiatan penghimpunan dana masyarakat dan kegiatan 
konsumer berdasarkan prinsip Syariah. 
 
2. Visi dan Misi 
Visi :    
 Menjadi bank ritel modern terkemuka dengan ragam layanan   
finansial sesuai kebutuhan nasabah dengan jangkauan termudah 
untuk kehidupan lebih bermakna. 
Misi : 
1. Memahami keragaman individu dan mengakomodasi beragam  
kebutuhan finansial nasabah.  
2. Menyediakan produk dan layanan yang mengedepankan etika 
sesuai  dengan prinsip-prinsip syariah. 
3.  Menyediakan akses ternyaman melalui berbagai sarana kapan 
pun dan dimana pun. 
4. Memungkinkan setiap individu untuk meningkatkan kualitas 
hidup dan menghadirkan ketenteraman pikiran. 
 
B. Diskripsi Umum Subjek Penelitian 
       Gambaran umum mengenai nasabah yang menjadi responden pada penelitian 
ini, bisa dilihat berdasarkan :jenis kelamin, usia, pendidikan dan lama menjadi 
nasabah. Setelah melihat hasil penyebaran kuesioner sebanyak 50 responden, maka 
dapat diketahui gambaran umum nasabah di BRI Syariah Kantor Kas Pasar Turi 
Surabaya adalah sebagai berikut: 
Tabel 4.1 
Klasifikasi responden berdasarkan Jenis Kelamin 
No Jenis kelamin Jumlah 
1 Laki-laki 28 
2 Perempuan 22 




Klasifikasi responden berdasarkan Jenis Kelamin 
 
       Berdasarkan tabel dan gambar di atas, dapat dilihat bahwa nasabah di BRI 
Syariah Kantor Kas PGS Surabaya yang berjenis kelamin laki-laki berjumlah 28 
orang dengan prosentase sebesar 56%, kemudian yang berjenis kelamin perempuan 
berjumlah 22 orang dengan jumlah prosentase sebesar 44% . Total dari 
keseluruhan responden adalah sebanyak 50orang.  Dari keterangan tersebut 
menunjukkan bahwa rata-rata nasabah di BRI Syariah Kantor Kas PGS Surabaya 
adalah berjenis kelamin laki-laki  dengan jumlah prosentase sebesar 56%. 
          Tabel 4.2  
Klasifikasi Responden Berdasarkan Usia 
No Usia Jumlah 
1. 21-25 tahun 6 






 3. 31-40 tahun 18 
4. >41 tahun 12 
 Total 50 
 
Gambar 4.2 
Klasifikasi responden berdasarkan usia 
 
       Berdasarkan tabel dan gambar di atas, dapat dilihat bahwa yang menjadi 
nasabah di BRI Syariah Cabang Blauran Surabayayang berusia 21-25 tahun 
berjumlah  6 orang dengan prosentase sebesar 12%, kemudian yang berusia 26-
30 tahun berjumlah 14 orang dengan jumlah prosentase sebesar 28% sedangkan 
yang berusia 31-40 tahun berjumlah 18 orang dengan jumlah prosentase sebesar 
36% yang berusia >41 tahun berjumlah 12 orang dengan prosentase sebesar 24%. 
Total dari keseluruhan responden adalah sebanyak 50orang.  Dari keterangan 
tersebut menunjukkan bahwa rata-rata nasabah di BRI Syariah Kantor Kas Pasar 







21-25 tahun 26-30 tahun 31-40 tahun >41
 Tabel 4.3  
Klasifikasi Responden Berdasarkan Tingkat Pendidikan  
No Pendidikan Jumlah 
1. SD 0 
2. SMP 2 
3. SMA 16 
4. Diploma 14 
5. Sarjana 18 
 Total 50 
  
Gambar 4.3 
Klasifikasi Responden Berdasarkan Tingkat Pendidikan  
 
       Berdasarkan tabel dan gambar di atas, dapat dilihat bahwa nasabah di BRI 
Syariah Kantor Kas Pasar Turi Surabaya  yang pendidikan terakhirnya SD 
berjumlah 0 orang dengan prosentase sebesar 0%, kemudian yang pendidikan 






SD SMP SMA Diploma Sarjana
 pendidikan terakhirnya SMA berjumlah 16 dengan prosentase sebesar 32%, yang 
pendidikan terakhirnya diploma berjumlah 14 orang dengan prosentase sebesar 
28% dan yang pendidikan terakhirnya Sarjana berjumlah 18 orang dengan 
prosentase sebesar 36% Total dari keseluruhan responden adalah sebanyak 
50orang.  Dari keterangan tersebut menunjukkan bahwa rata-rata karyawan yang 
menjadi nasabah di BRI Syariah Kantor Kas Pasar Turi  Surabaya adalah  yang 
berpendidikan terakhir sarjana dengan jumlah prosentase sebesar 36%. 
Tabel 4.4  
      Kalsifikasi Responden Berdasarkan Lama Menjadi Nasabah 
No Kurun waktu Jumlah 
1. 1-2 tahun 21 
2. 3-4 tahun 17 
3. 5-6 tahun 12 
4. >6 tahun 0 







Kalsifikasi Responden Berdasarkan Lama Menjadi Nasabah 
   
       Berdasarkan tabel dan gambar di atas, dapat dilihat bahwa di BRI Syariah 
Kantor Kas Pasar Turi Surabaya  yang sudah menjadi nasabah sejak 1-2 tahun 
berjumlah 21 orang dengan prosentase sebesar 42%, kemudian yang 3-4 tahun 
menjadi nasabah berjumlah  17 orang dengan prosentase sebesar 34%, yang 5-
6 tahun menjadi nasabah berjumlah 12 orang dengan prosentase sebesar 24% 
dan yang menjadi nasabah >6 tahun berjumlah 0 orang dengan prosentase sebesar 
0%. Total dari keseluruhan responden adalah sebanyak 50orang.  Dari 
keterangan tersebut menunjukkan bahwa rata-rata lama responden yang 
menjadi nasabah di BRI Syariah Cabang Blauran Surabaya adalah 1-2 tahun 
dengan jumlah prosentase sebesar 21%. 
 
 
2.  Gambaran Umum Respon Subjek Terhadap Variabel 
       Respon subjek terhadap variabel-variabel penelitian yang telah di sajikan, 






1-2 tahun 3-4 tahun 5-6 tahun >6 tahun
 individu dalam merespon jawaban pada tiap butir item pertanyaan inilah yang 
sangat penting bagi analisis selanjutnya. Berikut gambaran umum respon 
subjek terhadap variabel-variabel yang telah diajukan. 
a. Gambaran Umum Respon Subjek Terhadap Variabel Waktu 
 
       Tabel 4.5 
Tanggapan Responden Terhadap Variabel Waktu 
No Alternatif 
Jawaban 
Item 1 Item 2 Item 3 Item 4 Jumlah 
Item 
1 SS 30 33 32 35 130 
2 S 17 16 16 15 64 
3 R 1 1 2 0 4 
4 TS 2 0 0 0 2 
5 STS 0 0 0 0 0 
 











         Gambar 4.5 
 ‘ 
Tanggapan Responden Terhadap Variabel Waktu 
  
 
       Berdasarkan tabel dan gambar di atas, masing-masing responden yang 
berjumlah 50 orang memberikan jawabannya pada tiga butir item yang disediakan. 
Dapat di jelaskanpula bahwa nasabah di BRI Syariah  Kantor Kas PGS Surabaya 
yang memberikan jawabannya pada masing-masing butir item yang di sediakan 
untuk mengukur variable visi layanan, di antaranya:  yang memberikan  jawaban 
sangat setuju (SS) pada variabel waktu berjumlah 32 jawaban dengan prosentase 
sebesar 64%, yang memberikan jawaban setuju (S) berjumlah 16 jawaban dengan 
prosentase sebesar 32%, yang memberikan jawaban ragu-ragu (R) sebanyak 1 
jawaban dengan prosentase sebesar 2%, yang memberikan jawaban tidak setuju 
(TS) berjumlah 1 jawaban dengan prosentase sebesar 2%. dan kemudian yang 
memberikan jawaban sangat tidak setuju (STS) sebanyak  jawaban dengan 
prosentase sebesar 0%. Total jawaban yang terkumpul berjumlah 200 jawaban, 
jumlah jawaban itu diperoleh dari penghitungan 4 item yang di gunakan untuk 





SS S R TS STS
 keterangan tersebut menunjukkan bahwa rata-rata nasabah di BRI Syariah Kantor 
Kas PGS   Surabaya memberikan jawaban sangat setuju (SS) dan setuju (S) dengan 
prosentase sebesar 64% dan 32% 
Tabel 4.6 
 
Tanggapam Responden Terhadap Variabel Lokasi 
No Alternatif 
Jawaban 




1 SS 28 31 29 19 26 27 160 
2 S 19 19 20 14 16 19 107 
3 R 3 0 0      6 5 3 17 
4 TS 0 0      1 5 3 1 10 
5 STS 0 0 0 6 0 0 6  

















SS S RR TS STS
        Berdasarkan  tabel dan gambar di atas, masing-masing responden yang 
berjumlah 50 orang memberikan jawabannya pada enam butir item yang 
disediakan. Dapat di jelaskan pula bahwa nasabah di BRI Syariah Kantor Kas PGS  
Surabaya  yang memberikan jawabannya pada masing-masing butir item yang di 
sediakan untuk mengukur variable lokasi, di antaranya:  yang memberikan  
jawaban sangat setuju (SS) pada variabel lokasi berjumlah 26 jawaban,dengan 
prosentase sebesar 52%, yang memberikan jawaban setuju (S) berjumlah 18 
jawaban dengan prosentase sebesar 36%, yang memberikan jawaban ragu-ragu (R) 
berjumlah 3 jawaban dengan prosentase sebesar 6%, yang memberikan jawaban 
tidak setuju (TS) sebanyak 2 jawaban dengan prosentase sebesar 4%. dan 
kemudian yang memberikan jawaban sangat tidak setuju (STS) berjumlah 1 
jawaban dengan prosentase sebesar 2%. Total jawaban yang terkumpul berjumlah 
300 jawaban, jumlah jawaban itu di peroleh dari penghitungan 6 item yang di 
gunakan untuk mengukur variable lokasi  yang di berikan dan di jawab oleh 50 
responden.  Dari keterangan tersebut menunjukkan bahwa rata-rata nasabah di 
BRI Syariah Kantor Kas Pasar Turi  Surabaya memberikan jawaban sangat setuju 
(SS) dengan prosentase sebesar 52%. 
Tabel 4.7 
 














1 SS 29 31 31 32  123 
2 S 20 18 17 15 70 
3 R 1 0 2 2 5 
 4 TS 0 1 0 1 2 
5 STS 0 0 0 0 0  





















       Berdasarkan tabel dan gambar di atas, masing-masing responden yang 
berjumlah 50 orang memberikan jawabannya pada empat butir item yang 
disediakan. Dapat di jelaskan pula bahwa nasabah di BRI Syariah Kantor Kas PGS 





SS S RR TS STS
 sediakan untuk mengukur variable perlakuan terhadap pelanggan, di antaranya 
yang memberikan  jawaban sangat setuju (SS) pada variabel preferensi nasabah 
berjumlah 31 jawaban,dengan prosentase sebesar 62%, yang memberikan jawaban 
setuju (S) berjumlah 17 dengan prosentase sebesar 34%, yang memberikan 
jawaban ragu-ragu (R) berjumlah 1 jawaban dengan prosentase sebesar 2%, yang 
memberikan jawaban tidak setuju (TS) berjumlah 1 jawaban dengan prosentase 
sebesar 2%. dan kemudian yang memberikan jawaban sangat tidak setuju (STS) 
berjumlah 0 jawaban dengan prosentase sebesar 0 %. Total jawaban yang 
terkumpul berjumlah 200 jawaban, jumlah jawaban itu di peroleh dari 
penghitungan 4 item yang digunakan untuk mengukur variabel perlakuan terhadap 
pelanggan yang diberikan dan dijawab oleh 50 responden.  Dari keterangan 
tersebut menunjukkan bahwa rata-rata nasabah di BRI Syariah Kantor Kas PGS 
Surabaya memberikan jawaban sangat setuju (SS) dengan prosentase sebesar 62%. 
C. Hasil Pengujian 
 
1. Hasil Uji Validitas Dan Reliabilitas  
       Salah satu persoalan yang penting dalam suatu penelitian adalah perlunya 
dilakukan pengetesan apakah suatu alat instrumen (alat ukur) dalam pengambilan 
data untuk penelitian itu valid dan reliable. Sebelum instrumen itu digunakan, 
maka terlebih dahulu harus dilakukan uji validitas dan reliabilitas. 
a. Hasil uji validitas  
 
       Validitas mempunyai makna sejauh mana ketetapan dan kecermatan suatu 
alat ukur dalam melakukan  fungsi ukurnya. Hasil uji validitas dapat diketahui 
dengan adanya ketentuan sebagai berikut : 
 1. Nilai r hitung  > nilai r tabel maka dinyatakan valid 
2. Nilai r hitung < nilai r tabel maka dinyatakan tidak valid. 
3. Nilai r tabel dengan N=50; pada signifikasi 5 % maka diketahui r tabel 
adalah 0,279. Sehingga apabila r hitung > 0,279 maka dinyatakan valid 
Uji validitas dilakukan dengan bantuan SPSS For Windows versi 19,0 
dengan hasil sebagai berikut: 
 
Tabel 4.8 
Hasil Uji Validitas 
 
Variabel No item  R hitung R table Keterangan  



























































       Dari tabel di atas di ketahui bahwa semua item bisa di katakan valid. Karena 
semua item telah memenuhi strandar yang di tetapkan yakni R hitung > R table  
dan nilai pearson correlation masing-masing item berada di atas 0,279 karena 




b. Hasil uji relibilitas  
       Reliabilitas  dilakukan  dengan  konsistensi  internal  yaitu menggunakan 
teknik Alpha Cronbach dengan tujuan mengukur penyimpangan  skor  yang  
terjadi  karena  faktor  waktu  pengukuran  atau faktor  perbedaan  subjek  pada  
waktu  pengukurang  yang  sama. Uji  reliabilitas  dilakukan  dengan  bantuan  
program SPSS  19’  for windows, lihat (Lampiran 5).  Dengan hasil sebagai 
berikut: 
Tabel 4.9 
Rangkuman Hasil Uji Reliabilitas 
Variabel  Koefesien alpha cronbach Status 
Waktu 0,740 Reliabel  
Lokasi 0,733 Reliabel 
Preferensi Nasabah 0,750 Reliabel 
 
       Berdasarkan pada tabel di atas di ketahui bahwa variabel-variabel tersebut 
reliabel hal itu di tunjukkan dari nilai konsistensinya. Uji signifikasi dilakuan 
pada taraf signifikasi 0,05, artinya instrumen dapat dikatakan reliabel apabila 
nilai alpha lebih besar dari r tabel.42 Diketahui bahwa nilai r table dengan nilai 
N=50 signifikasi 5% diperoleh sebesar 0,278. Dikarenakan semua nilai alpha 
lebih besar dari r tabel maka dapat disimpulkan bahwa butir-butir instrument 
penelitian reliabel. 
                                                 
42 Priyatno, Dwi. Mandiri Belajar SPSS,(Jogjakarta: 2009: Media Kom), 26 
 3. Analisis Kuantitatif 
a. Hasil Uji Normalitas 
       Hasil uji normalitas dapat diketahui menggunakan kolmogorov smirnov 
test dengan ketentuan bahwa data berdistribusi normal jika nilai Sig. > 0,05 
sedangkan jika nilai Sig. < 0,05 maka data berdistribusi tidak normal. 
Kemudian, juga dapat dilihat melalui grafik P-P Plot apabila ploting data 
residual mengikuti garis linier maka data berdistribusi normal. Berikut dapat 
disajikan hasil uji normalitas. 
Tabel 4.10  
Kolmogorov – Smirnov Test 
 





Normal Parametersa,b Mean .0000000 
Std. Deviation 2.73839155 
Most Extreme Differences Absolute .177 
Positive .177 
Negative -.093 
Kolmogorov-Smirnov Z 1.248 
Asymp. Sig. (2-tailed) .089 
a. Test distribution is Normal. 





       Berdasarkan output uji normalitas dengan Kolmogorov- Smirnov Test 
diperoleh nilai KSZ (Kolmogorov-Smirnov Z) sebesar 1,248 dengan nilai 
signifikasi sebesar 0.089. Karena nilai Sig. > 0.05 maka data distribusi normal, 
 sehingga asumsi normalitas terpenuhi. Hasil uji normalitas dengan grafik 
histogram dan P-plot dapat ditunjukkan pada gambar berikut: 




       Berdasarkan tampilan output chart di atas kita dapat melihat grafik 
histogram maupun grafik plot, dimana grafik histogram memberikan pola 
distribusi yang melenceng ke kanan yang artinya data berdistribusi normal. 
Selanjutnya pada gambar P-plot terlihat titik-titik mengikuti dan mendekati 
garis diagonalnya sehingga dapat disimpulkan bahwa model regresi 
memenuhi asumsi normalitas. 
b. Hasil Uji Multikolinearitas 
       Multikolinieritas berarti adanya hubungan yang kuat di antara beberapa 
atau semua variabel bebas pada model regresi. Jika terdapat Multikolinieritas 
 maka koefisien regresi menjadi tidak tentu, tingkat kesalahannya menjadi 
sangat besar dan biasanya ditandai dengan nilai koefisien determinasi yang 
sangat besar tetapi pada pengujian parsial koefisien regresi, tidak ada ataupun 
kalau ada sangat sedikit sekali koefisien regresi yang signifikan. Pada 
penelitian ini digunakan nilai variance inflation factors (VIF) sebagai 
indikator ada tidaknya multikolinieritas diantara variabel bebas nilai VIF 
harus lebih kecil dari 10 dan nilai tolerance semua variabel independen lebih 
besar dari 0,10 
Tabel 4.11  
Hasil Uji Multikoliniearitas 
 
       Bedasarkan uji multikolonearitas tersebut menunjukkan bahwa semua nilai 
tolerance variabel indepeden (waktu yaitu  0,937 dan lokasi yaitu 0,937)  lebih 
besar dari pada 0,1 sementara itu nilai VIF variabel semua variabel independen 
(waktu yaitu 1,068 dan lokasi yaitu 1,068) lebih kecil dari 10. Berdasarkan hasil 
pengujian ini dapat disimpulkan bahwa tidak ada multikolinieritas antara 
variabel independen yang digunakan dalam penelitian 








B Std. Error Beta Tolerance VIF 
1 (Constant) 10.702 2.848  3.758 .000   
X1 .154 .144 .148 2.076 .288 .937 1.068 
X2 .181 .072 .345 2.507 .016 .937 1.068 
a. Dependent Variable: Y 
 
        Uji heteroskedastisitas dapat diketahui dengan melihat grafik scatterplot 
pada output SPSS. Jika ada pola tertentu pada grafik scatterplot SPSS, seperti 
titik-titik yang ada membentuk pola yang teratur (bergelombang, melebar 
kemudian menyempit), maka mengindikasi bahwa telah terjadi 
heteroskedastisitas. Sebaliknya, jika tidak terdapat pola yang jelas, seperti 
titik titik menyebar diatas dan dibawah angka nol pada sumbu Y maka tidak 





Berdasarkan output scatterplot diatas terlihat bahwa titik titik 
menyebar diatas dan dibawah angka nol pada sumbu Y serta tidak membentuk 
pola yang tertentu yang jelas. Sehingga, dapat dikatakan bahwa tidak terjadi 
masalah heteroskedastisitas.  
 d. Hasil Uji Autokolerasi 
Uji autokolerasi dilakukan apabila data yang digunakan merupakan data 
time series sedangkan data dalam penelitian ini merupakan data cross section 
sehingga uji autokolerasi tidak perlu dilakukan. Pengukuran autokorelasi 
dapat dilihat pada nilai Durbin Watson yang terdapat pada output model 
summary. Nilai tersebut kemudian dibandingkan dengan tabel Durbin 
Watson. Suatu model regresi akan bebas autokolerasi apabila nilai Durbin 
Watson mendekati angka 2. 
e. Analisis Regresi Linier Berganda 
Analisis ini digunakan untuk mengetahui hubungan antara variabel 
bebas yaitu waktu dan lokasi terhadap variabel terikat yaitu preferensi 
nasabah. Pada analisis ini terdapat koefisien berganda dan koefisien 
determinasi. Koefisien berganda atau nilai R menunjukkan seberapa besar 
hubungan yang terjadi antara variabel bebas terhadap variabel terikat. Nilai R 
berkisar antara 0-1, nilai R yang semakin mendekati 1 menyatakan hubungan 
yang semakin kuat, sebaliknya nilai R yang semakin mendekati 0 menyatakan 
hubungan yang semakin lemah.  
Koefisien determinasi merupakan kuadrat dari koefisien berganda (R2) 
yang berfungsi untuk menentukan apakah variasi dari variabel bebas yang ada 
dalam persamaan estimasi telah dapat menjelaskan variasi dari variabel 
terikatnya dengan baik. Dalam hal ini, digunakan Adjusted R2 (R Square) yang 
merupakan nilai R2 (R Square) yang telah disesuaikan dan nilainya selalu lebih 
 kecil dari R2 (R Square) sehingga digunakan untuk regresi dengan lebih dari 
dua variabel bebas Dari hasil analisis regresi, dapat dilihat melalui output 




Hasil Analisis Regresi Linier Berganda 
 
Model Summaryb 
Model R R Square Adjusted R Square 
Std. Error of the 
Estimate 
1 .408a .167 .131 1.447 
a. Predictors: (Constant), X2, X1 
b. Dependent Variable: Y 
 
       Menurut Sugiyono43 pedoman memberikan interprestasi koefisien korelasi 
sebagai berikut: 
0,00 - 0,199  = sangat rendah  
0,20 – 0,399  = rendah 
0,40 – 0,599  = sedang 
0,60 – 0,799  = kuat 
0,80 – 1,00  = sangat kuat 
                                                 
43 Sugiyono, Metode Penelitian Bisnis (Bandung: Alfabeta; 2007), 35 
        Berdasarkan output di atas diperoleh angka R sebesar 0,408. Hal ni 
menunjukkan bahwa terjadi hubungan yang sedang antara variabel waktu dan 
lokasi terhadap preferensi nasabah.  
 
Tabel 4.13 
Hasil Analisis Regresi Linier Berganda 
 Model Summaryb 
Model R R Square Adjusted R Square 
Std. Error of the 
Estimate 
1 .408a .167 .131 1.447 
a. Predictors: (Constant), X2, X1 
b. Dependent Variable: Y 
 
       Berdasarkan outuput diatas diperoleh angka R2 (R Square) sebesar 0,167 
atau 16,7%. Hal ini menunjukkan bahwa prosentase sumbangan pengaruh 
variabel independen terhadap variabel dependen sebesar 16,7%. Sedangkan 
sisanya sebesar 83,3% dipengaruhi oleh variabel lain yang tidak dimasukkan 







 Tabel 4.14 






T Sig. B Std. Error Beta 
1 (Constant) 10.702 2.848  3.758 .000 
WAKTU .154 .144 .148 2.076 .288 
LOKASI .181 .072 .345 2.507 .016 
a. Dependent Variable: PREFERENSI NASABAH 
 
   
  Persamaan regresi nya sebagai berikut : 
 Y’ = a + b1X1 + b2X2 + e 
 Y’ = 10,702 + 0,154X1 + 0,181X2 + e 
       Kostanta sebesar 10,702 artinya jika waktu dan lokasi produk nilainya 
adalah 0, maka tingkat konsumsi nilainya adalah 10,702 
       Koefisisen regresi variabel waktu sebesar 0,154 artinya jika variabel 
independen lain nilainya tetap dan variabel waktu mengalami kenaikan 1% 
maka preferensi nasabah akan mengalami peningkatan sebesar 0,154. Koefisien 
bernilai positif artinya terjadi hubungan positif antara waktu dengan preferensi 
nasabah, semakin naik variabel waktu maka semakin tinggi nilai preferensi 
nasabah. 
       Koefisien regresi variabel lokasi sebesar 0,181 artinya jika variable 
independen lain nilainya tetap dan variabel lokasi mengalami kenaikan 1% 
maka preferensi nasabah akan mengalami peningkatan sebesar 0,181. Koefisien 
bernilai positif artinya terjadi hubungan positif antara lokasi dengan preferensi 
 nasabah, semakin naik variabel lokasi maka semakin tinggi nilai preferensi 
nasabah. 
 
f. Hasil Uji F-statistik 
Uji ini dilakukan untuk mengetahui apakah variabel bebas yaitu waktu 
dan lokasi bersama-sama berpengaruh signifikan terhadap variabel terikat 
yaitu preferensi nasabah. Tingkat signifikansi atau kepercayaan menggunakan 
α = 5% atau 0,05. Kemudian ditentukan f tabel dengan rumus sebagai berikut.  
f tabel = (Df1 ; Df2) 
f tabel = (jumlah variabel bebas dan terikat – 1 ; n – k – 1 ) 
Keterangan:  
n : jumlah responden 
k : jumlah variabel bebas 
Sehingga, apabila dimasukkan nilainya pada rumus f tabel adalah   
 sebagai berikut.  
f tabel = (3 − 1 ; 50 − 2 − 1) = (2 ; 47)  
       Maka, diperoleh angka degree of freedom (Df) yaitu (Df1 ; Df2) = 
(2 ; 47). Nilai tersebut juga dapat dilihat pada tabel anova kolom Df 
yang kemudian dapat dicari pada tabel distribusi F sehingga diperoleh 
nilai untuk f tabel sebesar 3,20.  
Hipotesis (dugaan sementara) dalam uji f dapat ditentukan sebagai 
berikut. 
 H0: Variabel bebas waktu (X1), dan lokasi (X2) secara bersama-sama tidak 
berpengaruh signifikan terhadap variabel terikat yaitu preferensi 
nasabah (Y) 
H1: Variabel bebas yaitu waktu (X1),dan lokasi (X2) secara bersama-sama 
berpengaruh signifikan terhadap variabel terikat yaitu preferensi 
nasabah (Y) 
Kriteria pengujian dapat dijabarkan sebagai berikut. 
1. H0 diterima dan H1 ditolak apabila f hitung>f tabel atau nilai Sig.>0,05 
2. H0 ditolak dan H1 diterima apabila f hitung>f tabel atau nilai Sig.< 0,05 
       Dari hasil analisis regresi, dapat dilihat melalui output tabel anova 
sebagai berikut. 
Tabel 4.15 
Hasil Uji F (Simultan) 
 
       Berdasarkan tabel 4.15 tersebut diperoleh nilai f hitung sebesar 4,696  dan 
nilai Sig. sebesar 0,000. Sehingga, karena nilai f hitung > f tabel yaitu 4,696 > 
3,20 dan nilai Sig. < 0,05 yaitu 0,014 < 0,05 serta bertanda positif maka H0 
ditolak dan H1 diterima yang berarti bahwa terdapat pengaruh signifikan antara 
waktu dan lokasi secara bersama-sama terhadap preferensi nasabah. Maka 
ANOVAb 
Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 
1 Regression 19.667 2 9.834 4.696 .014a 
Residual 98.413 47 2.094   
Total 118.080 49    
a. Predictors: (Constant), LOKASI, WAKTU 
b. Dependent Variable: PREFERENSI NASABAH 
 
 dalam penelitian ini dapat dikatakan bahwa waktu dan lokasi secara bersama-
sama (simultan) berpengaruh positif dan signifikan terhadap preferensi nasabah 
pada Bank BRI Syariah Kantor Kas PGS Surabaya  
g. Hasil Uji T-statistik 
       Uji ini dilakukan untuk mengetahui apakah variabel bebas yaitu visi 
layanan, kepemimpinan layanan, perlakuan terhadap pelanggan, teknologi 
layanan dan pelatihan layanan secara parsial berpengaruh signifikan terhadap 
variabel terikat yaitu retensi pelanggan. Tingkat signifikansi atau 
kepercayaan (α) menggunakan 5% atau 0,05.  
       Hipotesis (dugaan sementara) dalam uji t dapat ditentukan sebagai 
berikut. 
H0: Variabel bebas yaitu waktu (X1) dan lokasi (X2), secara parsial tidak 
berpengaruh signifikan terhadap variabel terikat yaitu preferensi 
nasabah(Y) 
H1: Variabel bebas waktu (X1), dan lokasi (X2), secara parsial berpengaruh 
signifikan terhadap variabel terikat yaitu preferensi nasabah  (Y) 
Kriteria pengujian dapat dijabarkan sebagai berikut. 
1. H0 diterima dan H1 ditolak apabila t hitung t tabel atau nilai Sig. > 0,05 
2. H0 ditolak dan H1 diterima apabila t hitung t tabel atau nilai Sig. < 0,05 








Hasil Uji T (Parsial) 
 
 
       Berdasarkan tabel 4.16 tersebut dapat dilakukan pembandingan t hitung 
dengan t tabel serta nilai Sig. untuk mengetahui pengaruh masing-masing 
variabel bebas terhadap variabel terikat yaitu sebagai berikut.  
a. Pada variabel waktu diperoleh nilai thitung sebesar 2,076 dan nilai ttabel 
sebesar 2,008 kemudian berdasarkan uji signifikasi di peroleh nilai 
signifikasi sebesar 0.154. Karena thitung> ttabel dan juga karena signifikansi = 
0.028<0,05 dan bertanda positif maka H0 ditolak dan H1 diterima yang 
berarti bahwa secara parsial ada pengaruh signifikan antara waktu dengan 
preferensi nasabah. Maka dalam penelitian ini dapat dikatakan bahwa 
secara parsial waktu berpengaruh positif dan signifikan terhadap retensi 






t Sig. B Std. Error Beta 
1 (Constant) 10.702 2.848  3.758 .000 
WAKTU .154 .144 .148 2.076 .028 
LOKASI .181 .072 .345 2.507 .016 
a. Dependent Variable: PREFERENSI NASABAH 
 
 b. Pada variabel lokasi  diperoleh nilai thitungsebesar 2.507 dan nilai ttabel 
sebesar 2,008. Kemudian berdasarkan uji signifikasi di peroleh nilai 
signifikasi sebesar 0,016. Karena thitung>ttabel dan juga karena signifikansi = 
0,016<0,05 serta bertanda positif maka H0 ditolak dan H1 diterima yang 
berarti bahwa secara parsial terdapat pengaruh signifikan antara lokasi 
dengan preferensi nasabah. Maka dalam penelitian ini dapat dikatakan 
bahwa secara parsial lokasi berpengaruh positif dan signifikan terhadap 
















 BAB V 
PEMBAHASAN 
 
        
1. Pengaruh waktu dan lokasi secara parsial terhadap preferensi nasabah dalam layanan 
weekend banking pada BRI Syariah KK PGS Surabaya. 
       Berdasarkan hasil penelitian menunjukkan bahwa waktu secara parsial 
berpengaruh signifikan terhadap terhadap preferensi nasabah. Hal tersebut didukung 
oleh penelitian terdahulu yang dilakukan oleh Wuri Agustanti yang berjudul “ 
Pengaruh Situasi Pembelian Terhadap Keputusan Pembelian pada Giant 
Supermarket Cilacap” menunjukkan bahwa situasi konsumen dalam hal ini waktu, 
memberikan pengaruh terhadap keputusan pembelian, atau penggunaan layanan 
jasa.44 Pada penelitian terdahulu didapatkan hasil analisis data yang menunjukkan 
bahwa pengaruh dari perspektif waktu cukup besar sebesar 0,185 dan berbanding 
lurus dengan hasil penemuan kali ini, yang menunjukkan bahwa variabel waktu 
berpengaruh signifikan terhadap preferensi dan keputusan pembelian konsumen. 
       Hasil penemuan kali ini, dalam variabel waktu dari hasil output spss 
mendapatkan nilai thitung sebesar 2,076 dan nilai ttabel sebesar 2,008. Kemudian 
berdasarkan uji signifikasi diperoleh nilai  sebesar 0,028. Karena thitung > ttabel yaitu 
2,076>2,008 dan juga karena hasil uji riset signifikasi > 0,05 = 0,028<0,05 sehingga 
faktor waktu yang berperan sebagai salah satu variabel bebas dari penelitian ini 
menunjukkan pengaruh yang signifikan.  
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        Penelitian ini didukung dari penelitian terdahulu tersebut karena di dalam 
penelitian ini mendapatkan hasil yang signifikan untuk mempengaruhi variabel 
terikatnya. Dan didalam penelitian terdahulu penelitian juga menunjukkan hasil 
yang signifikan, dan untuk pengaruhnya antara penelitian ini dan penelitian 
terdahulu juga mempunyai hasil yang sama yaitu berpengaruh dengan variabel 
terikat dari masing-masing penelitian. Di dalam penelitian terdahulu faktor waktu 
mempunyai pengaruh positif yang dominan, yang juga ditunjukkan mempunyai 
pengaruh positif yang signifikan pada variabel waktu ini. 
       Waktu adalah salah satu faktor dari pengaktifan kebutuhan konsumen.45 Dari 
proses pengambilan keputusan konsumen, dalam tahap pengenalan masalah atau 
pengenalan kebutuhan ada beberapa faktor yang mempengaruhi pengaktifan 
kebutuhan, salah satunya adalah waktu. Waktu juga akan mendorong pengenalan 
kebutuhan lain yang diinginkan oleh seorang konsumen, dalam hal ini nasabah BRI 
Syariah KK PGS Surabaya.  
       Terdapat tiga sudut pandang mengenai waktu. Pertama, waktu yang dipakai 
individu yaitu bagaimana seseorang menghabiskan waktunya. Kedua, waktu 
sebagai produk yaitu bagaimana unsur waktu (daya tahan, kecepatan proses) 
dipertimbangkan dalam membeli suatu produk. Ketiga, waktu sebagai variabel 
situasional. 
       Menurut Kotler dalam sudut pandang mengenai waktu, layanan weekend 
banking  menjadi sebuah layanan jasa yang diberikan kepada nasabah yang 
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 menjadikan waktu operasional pada akhir pekan sebagai produk. Karena terdapat 
differensiasi dengan jam operasional layanan  perbankan, yakni pada hari sabtu 
pukul 09.00-14.00 sehingga nasabah maupun calon nasabah dapat melakukan segala 
transaksi dan menggunakan layanan jasa perbankan di BRI Syariah KK PGS 
Surabaya. Kemudian waktu sebagai variabel situasional terjadi pada nasabah yang 
memilih untuk menggunakan layanan perbankan pada hari sabtu, disini variabel 
situasi dilihat dari perspektif nasabah, bahwa menggunakan layanan perbankan pada 
hari sabtu diakrenakan situasi nasabah pada hari senin-jum’at tidak memungkinkan 
untuk bertransaksi, dikarenakan kesibukan nasabah dalam bekerja. Situasi bekerja 
inilah yang menyebabkan nasabah memilih untuk bertransaksi dan menggunakan 
jasa perbankan pada hari sabtu, karena pada hari sabtu, nasabah libur bekerja dan 
situasi waktu inilah yang menyebabkan nasabah menggunakan jasa perbankan pada 
hari sabtu. 
       Situasi dapat dikatakan terdiri dari waktu dan tempat tertentu yang dipakai oleh 
satu atau lebih orang dalam mengidentifikasi situasi terhadap kepentingan 
potensial.46 Situasi merupakan kondisi sementara atau setting yang terjadi dalam 
lingkungan pada waktu dan tempat tertentu. Pemasar dalam mengembangkan 
strateginya harus berusaha memahami asal usul faktor situasi yang mempengaruhi 
konsumen dan mengarah pada keputusan pembelian dan pengkonsumsian yang 
diinginkan. Assael mengemukakan tiga tipe situasi yang mempengaruhi konsumen 
dalam pengambilan keputusan yaitu situasi konsumsi, situasi pembelian, dan situasi 
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 komunikasi. Sedangkan Belk mengembangkan karakteristik situasi menjadi lima 
yaitu: lingkungan fisik, lingkungan sosial, perspektif waktu, definisi tugas, dan 
mood. 
       Situasi pembelian dalam hal ini perspektif waktu berpengaruh signifikan 
terhadap preferensi nasabah dalam menggunakan layanan weekend banking. 
Rutinitas nasabah dalam tiap hari nya sibuk bekerja dan tidak menyempatkan 
harinya untuk bertransaksi di bank menjadi pengauh yang kuat mengapa memilih 
menggunakan layanan weekend banking. Diantara pilihan layanan perbankan yang 
ada, layanan weekend banking menjadi preferensi nasabah karena layanan 
perbankan ini unik, dimana bank lain ketika hari weekend pada umumnya libur, 
namun BRI Syariah melihat peluang konsumen untuk tetap memberikan pelayanan 
terhadap nasabah hingga dapat bertransaksi di hari weekend.  Hal ini sesuai dengan 
teori yang dikemukakan oleh Assael dalam buku nya consumer behavior bahwa 
faktor situasi dalam hal ini perspektf waktu mempengaruhi nasabah dalam 
menggunakan layanan perbankan.    
       Berdasarkan hasil penelitian selanjutnya menunjukkan bahwa lokasi secara 
parsial berpengaruh secara signifikan terhadap preferensi nasabah dalam 
menggunakan layanan weekend banking, yaitu faktor lokasi benar adanya dapat 
mempengaruhi preferensi nasabah. Dilihat dari pengaruh hasil variabel lokasi yang 
memberikan pengaruh besar terhadap preferensi. Hal tersebut didukung oleh 
penelitian sebelumnya yang dilakukan oleh Rizqa Ramadhaning Tyas pada tahun 
2012 yang berjudul “Pengaruh Lokasi dan Kualitas Pelayanan Tehadap Keputusan 
Nasabah Untuk Menabung di BMT Sumber Mulia Tuntang” yang menyimpulkan 
 bahwa hasil analisis data yang dilakukan menunjukan pengaruh lokasi terhadap 
keputusan nasabah dalam menabung di BMT sebesar 30%47. Pada penelitian 
terdahulu didapatkan hasil analisis data menunjukkan bahwa pengaruh lokasi cukup 
besar selaras dengan penelitian ini karena thitung> ttabel dan yakni 2,507>2,008 dan 
juga karena signifikasi 0,016<0,05 sehingga lokasi yang berperan sebagai salah satu 
variabel bebas dari penelitian ini juga menunjukkan pengaruh yang cukup besar 
terhadap variabel terikat yaitu preferensi nasabah. 
       Hasil penemuan kali ini, dalam variabel lokasi dari hasil output spss 
mendapatkan nilai thitung sebesar 2,507 dan nilai ttabel sebesar 2,008. Kemudian 
berdasarkan uji signifikasi diperoleh nilai  sebesar 0,016. Karena thitung > ttabel yaitu 
2,076>2,008 dan juga karena hasil uji riset signifikasi > 0,05 = 0,016<0,05 sehingga 
faktor lokasi yang berperan sebagai salah satu variabel bebas dari penelitian ini 
menunjukkan pengaruh yang signifikan. 
       Fenomena global mengharuskan perbankan untuk melakukan proactive 
strategic. Salah satu cara untuk mengaktualisasikan proactive strategic yaitu 
dengan strategi penentuan lokasi usaha yang tepat, sebab keberhasilan dalam 
penentuan suatu usaha yang tepat akan meningkatkan operasionalisasi bisnis 
sehingga akan menekan biaya operasional. Lokasi usaha adalah tempat dan 
perusahaan melakukan kerja. Desain teori usaha secara sederhana berbunyi 
“tempatkanlah pada titik geografis yang paling banyak memberikan kesempatan 
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 perusahaan di dalam usaha untuk mencapai tujuannya”. Pendapat lain mengatakan 
bahwa lokasi usaha adalah tempat dimana perusahaan melakukan aktivitasnya.48 
       Menurut Kasmir lokasi bank adalah tempat dimana diperjualbelikannya produk 
perbankan dan pusat pengendalian perbankan49 
Kasmir menyebutkan secara umum pertimbangan dalam menentukan letak 
suatu lokasi adalah sebagai berikut : 
a. Jenis usaha yang dijalankan 
b. Apakah dekat dengan pasar / konsumen 
c. Apakah tersedia tenaga kerja 
d. Tersedia sarana dan prasarana 
e. Dekat dengan pusat pemerintahan 
f. Berada di kawasan industri 
g. Kemudahan untuk melakukan ekspansi 
h. Kondisi adat istiadat, budaya atau masyarakat setempat 
i. Hukum yang berlaku di wilayah setempat 
j. Tersedianya sumber daya yang lain. 
 Lokasi memegang peran sangat penting yang dapat memengaruhi preferensi 
nasabah dalam menggunakan layanan perbankan. Lokasi kantor bank yang strategis 
dan mudah dijangkau memudahkan nasabah untuk memenuhi kebutuhannya. Tidak 
hanya letak bank yang strategis melainkan, akses menuju ke lokasi, baik untuk 
kendaraan umum maupun pribadi juga menjadi perimbangan nasabah.  
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        Penentuan lokasi pada hakikatnya adalah untuk mendekatkan diri dengan 
nasabah, baik nasabah sumber dana mauppun nasabah kredit, namun selain itu 
terdapat beberapa tujuan dalam penentuan lokasi bank, yaitu50, aksesibilitas,       
Kemudahan pemasangan dan keersambungan dengan jejaring teknologi. Lokasi 
memungkinkan bank menata kantor dan tata letak dengan leluasa sehingga 
mendukung ketersediaan parkir, ruang layanan, ruang tunggu dan sarana layanan 
lainnya sehingga mampu membuat kenyamanan dan kepuasan nasabah dalam 
memanfaatkan produk dan jasa bank, Tata letak di dalam kantor memungkinkan 
sistem antrian yang efektif tapi sekaligus efisien. Dukungan penataan udara 
ruangan, kelapangan lokasi antrian, dukungan hiburan di tempat antrian(audio-
video) adalah hal yang perlu diperhatikan. Memudahkan  tenaga kerja penggerak 
kantor bank dalam mencapainya. Hal ini diharapkan dapat mempermudah karyawan 
dalam melayani nasabah dengan baik tanpa diganggu dengan keterlambatan masuk 
kantor dengan alasan jalanan ramai dan padat. 
       Lokasi kantor kas BRI Syariah adalah di Pusat Grosir Surabaya, dimana 
bangunan bank di dalam pusat perbelanjaan, tidak seperti kantor bank pada 
umumnya yang terletak di kompleks pertokoan dan pada jalan utama kota, letak 
yang sedemikian  rupa menjadikan hubungan antara nasabah dengan karyawan 
begitu dekat, karena beberapa nasabah BRI Syariah KK PGS Surabaya adalah 
pemilik toko atau stand di Pusat Grosir Surabaya.  
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        Lokasi bank yang terletak di dalam pusat perbelanjaan memudahkan nasabah 
dalam bertransaksi. Karena berdasarkan hasil penelitian  yang menunjukkan bahwa 
pusat perbelanjaan menjadi alasan megapa nasabah melakukan transaski.  
       Pemilihan lokasi mempunyai fungsi yang strategis karena dapat ikut 
menentukan tercapainya tujuan badan usaha. Menurut Kotler salah satu kunci 
sukses adalah lokasi. Lokasi di mulai dengan memilih komunitas, keputusan ini 
sangat bergantung pada potensi pertumbuhan ekonomis dan stabilitas, persaingan, 
iklim politik, dan sebagainya. Hubungan lokasi terhadap keputusan pembelian 
menurut Ma’ruf  menyatakan bahwa lokasi memiliki pengaruh terhadap keputusan 
pembelian di mana lokasi yang tepat, sebuah gerai akan lebih sukses di bandingkan 
gerai lainnya yang berlokasi kurang strategis, meskipun keduanya menjual produk 
yang sama.51 
       Dalam hal ini ada tiga jenis interaksi yang mempengaruhi lokasi menurut 
Lupiyoadi yaitu:52  
       a) Konsumen mendatangi pemberi jasa  
       Apabila keadaannya seperti ini maka lokasi menjadi sangat penting. 
Perusahaan sebaiknya memilih tempat dekat dengan konsumen sehingga 
mudah dijangkau, dengan kata lain harus strategis. 
       b) Pemberi jasa mendatangi konsumen  
       Dalam hal ini lokasi tidak terlalu penting tetapi yang harus diperhatikan 
adalah penyampaian jasa tetap berkualitas. 
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        c) Pemberi jasa dan konsumen tidak bertemu langsung  
       Berarti penyedia jasa dan konsumen berinteraksi melalui sarana tertentu 
seperti telepon, komputer, ataupun surat. Dalam hal ini lokasi menjadi sangat 
tidak penting selama komunikasi antar kedua belah pihak dapat terlaksana. 
       Menurut George Slauss mengenai lokasi bagi sebuah usaha pertokoan 
merupakan suatu masalah yang sangat penting karena pemilihan lokasi yang 
strategis dapat menimbulkan minat beli konsumen dan keberhasilan dalam 
menentukan lokasi akan memberikan kontra prestasi terhadap perusahaan yaitu 
naiknya tingkat penjualan dan laba konsumen dalam membeli barang tidak semata 
mata hanya mendapatkan barang yang dibutuhkan dengan harga yang wajar dan 
kualitas yang baik sesuai dengan yang diharapkan tetapi juga cenderung melihat 
beberapa aspek pendukung seperti lokasi toko, kelengkapan jenis produk, bahkan 
ada yang mengarahkan pada pembelian untuk mendapatkan diskon penjualan atau 
penjualan yang berhadiah. Strategi lokasi para pengecer merupakan salah satu dari 
determinan paling penting dalam pemilihan toko.  
       Lokasi penjualan yang dipilih pada umumnya meliputi lokasi penjualan yang 
strategis, tempat yang mudah dicapai, aman, serta lokasinya dekat dengan rumah 
konsumen. Menentukan lokasi tempat untuk setiap bisnis merupakan suatu tugas 
penting bagi pemasar, karena keputusan yang salah dapat mengakibatkan kegagalan 
sebelum bisnis dimulai. Memilih lokasi berdagang merupakan keputusan penting 
untuk bisnis yang harus membujuk pelanggan untuk datang ke tempat bisnis dalam 
pemenuhan kebutuhannya. Pemilihan lokasi mempunyai fungsi yang strategis 
karena dapat ikut menentukan tercapainya tujuan badan usaha. Lokasi lebih tegas 
 berarti tempat secara fisik. Lokasi adalah letak atau toko pengecer pada daerah yang 
strategis sehingga dapat memaksimumkan laba.53 
       Menurut Kasmir menyatakan bahwa penentuan lokasi bagi industri perbankan 
lebih ditekankan kepada lokasi cabang. Penentuan lokasi kantor cabang bank 
dilakukan untuk cabang utama, cabang pembantu atau kantor kas. Penentuan lokasi 
kantor beserta sarana dan prasarana pendukung menjadi sangat penting, hal ini 
disebabkan agar nasabah mudah menjangkau setiap lokasi bank yang ada54. 
2.        Pengaruh waktu dan lokasi secara simultan terhadap preferensi nasabah di Bank 
BRI Syariah KK PGS Surabaya. 
       Dari hasil pengujian  uji F yang dilakukan terbukti bahwa waktu dan lokasi 
secara simultan (bersama-sama) memiliki pengaruh yang signifikan terhadap 
preferensi nasabah di Bank BRI Syariah KK PGS Surabaya, dengan persamaan 
regresi Y = 10,702 + 0,159X1 + 0,181X2 +Ɛ. Dari persamaan regresi terlihat bahwa 
koefisien regresi untuk kedua variabel   bebas yaitu lokasi dan waktu adalah positif 
terhadap preferensi nasabah di Bank BRI Syariah KK PGS Surabaya . Dengan 
demikian setiap terjadi peningkatan masing-masing variabel yaitu lokasi dan waktu  
di Bank BRI Syariah KK PGS Surabaya. Dengan demikian pengajuan hipotesis 
diterima. Sedangkan hasil penelitian koefisien determinasi menunjukkan bahwa 
variabel X1 dan X2 (waktu dan lokasi) berpengaruh terhadap variabel Y (preferensi 
nasabah) sebesar 16,7 %, selebihnya 83,3 % dipengaruhi oleh variabel lain yang 
tidak dibahas dalam penelitian ini. 
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        Preferensi merupakan perilaku nasabah dalam melakukan pilihan atas berbagai 
alternatif, terdapat beberapa faktor yang mempengaruhi keputusan konsumen dalam 
membeli atau menggunakan layanan jasa perusahaan. Kotler menetapkan faktor-
faktor utama yang banyak mempengaruhi peilaku konsumen/nasabah adalah; faktor 
budaya, sosial, pribadi dan psikologi.55 Sehingga akan diketahui model perilaku 
konsumen (consumer behaviour) yang bertujuan untuk menentukan preferensi, 
merupakan faktor yang mempengaruhi pilihan konsumen konsumen/nasabah 
(consumer choices). 
Kotler menyatakan bahwa preferensi digambarkan dengan sikap konsumen 
terhadap produk dan jasa sebagai evaluasi dari sifat kognitif seseorang, perasaan 
emosional dan kecenderungan bertindak melalui objek atau ide. Sementara 
Schiffman dan kanuk menyatakan sikap adalah ekspresi perasaan (Inner Feeling) 
yang mencerminkan apakah seseorang senang atau tidak senang dan setuju atau 
tidak setuju terhadap suatu objek.56 Dalam konsep perilaku konsumen, persepsi dari 
suatu objek yang sama dapat diartikan berbeda-beda karena pada dasarnya manusia 
memahami objek tersebut melalui perasaan dari penglihatan, pendengaran, 
penciuman, sentuhan, dan rasa, akhirnya persepsi yang sudah mengendap dan 
melekat akan menjadi sebuah preferensi. 
       Preferensi adalah seperangkat objek yang dimulai sesuai atau mendekati 
kesesuaian dengan persyaratan yang dikehendaki oleh konsumen. Konsep utamanya 
adalah menggunakan gambar secara geometrik. Konsep ini mengasumsikan bahwa 
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 seperangkat stimulasi yang diterima, seperti merek,produk, harga, lokasi dan 
lainnya dapat disajikan dalam bentuk tituk dalam suatu peta atau ruang 
multidimensi.57 
      Dengan demikian teori preferensi dapat digunakan untuk menganalisis tingkat 
kepuasan bagi konsumen, misalnya bila seseorang ingin mengkonsumsi atau 
menggunakan sebuah produk barang atau jasa dengan sumber daya terbatas, maka 
ia harus memilih alternatif sehingga nilai guna atau utilitas yang diperoleh 
mencapai optimal.58 
Dalam mencapai sebuah keberhasilan perusahaan dalam memasarkan 
produknya sangat ditentukan oleh ketepatan strategi yang dipakai, yang disesuaikan 
dengan situasi dan kondisi dari sasaran pasar. Dalam menentukan strategi 
pemasaran, pihak pemasar perlu mengkaji setiap karakteristik perilaku konsumen, 
yang diimplementasikan ke dalam harapan dan keinginannya. Dengan mengetahui 
alasan yang mendasar mengapa konsumen melakukan pembelian, maka dapat 
diketahui strategi yang tepat untuk digunakan. Dengan kata lain, pihak pemasar 
harus mengaktualisasikan setiap harapan konsumen menjadi suatu kepuasan atas 
pelayanan yang diberikan. Dimana hal tersebut merupakan kunci keberhasilan yang 
menjadikannya berbeda dari pesaingnya. Karena jika tidak demikian, maka 
perusahaan akan ditinggalkan oleh pelanggannya, menurut Massie dalam Fandy 
Tjiptono “Semakin disadari bahwa pelanggan merupakan asset bagi perusahaan. 
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 Dengan pemasaran yang semakin ketat, tanpa memiliki pelanggan tetap perusahaan 
dengan mudah mengalami resiko kemunduran dalam bisnisnya. Bahkan lebih 
ekstrem lagi perusahaan akan mengalami kerugian yang cukup besar dan 
ditinggalkan pelanggan.59 
Preferensi  mempengaruhi konsumen/nasabah dalam keputusan pembelian 
barang atau penggunaan sebuah jasa. Preferensi dipengaruhi beberapa hal. Kotler 
menyebutkan faktor-faktor yang mempengaruhi preferensi konsumen/nasabah 
adalah  faktor budaya, sosial, pribadi dan psikologi.  
Marketing mix atau bauran pemasaran sangat penting diperhatikan pada saat 
perbankan ingin membuka kantor cabang ataupun kantor kas. Dalam hal ini Kantor 
Kas PGS BRI Syariah yang merupakan anak cabang dari BRI Syariah Gubeng 
sebelum membuka kantor kas di Pusat Grosir Surabaya, memiliki strategi untuk 
penempatan setiap kantor kas nya, salah satu yang utama adalah lokasi yang 
strategis, pelayanan yang prima yang diwujudkan salah satunya dengan dibukanya 
layanan weekend banking.  
       Menurut Assael,adanya interaksi antara situasi, produk dan konsumen maka 
akan mempengaruhi perilaku pembelian konsumen. Model ini merupakan model 
penentu perilaku konsumen yang mana perilaku digambarkan sebagai fungsi dari 
tiga dasar yang sama kuat yaitu lingkungan konsumen, dan akan digambarkan oleh 
situasi konsumsi, situasi pembelian dan situasi komunikasi. Sedangkan strategi 
pemasaran akan digambarkan oleh produk yang dikonsumsi.60 
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        Dua pengaruh yang menguatkan tindakan konsumen adalah produk dan situasi. 
Konsumen akan memberikan reaksi pada produk dan situasi serta memutuskan 
merek yang akan dikonsumsi. Interaksi antara psychological set konsumen 
(kebutuhan, sikap dan preferensi), situasi, dan produk yang dihasilkan dalam proses 
pilihan menunjukkan perilaku konsumen. Dengan kata lain, Ketiga variabel ini 
secara bersama-sama mempengaruhi perilaku pembelian yang dilakukan oleh 
konsumen61 
       Situasi merupakan keseluruhan faktor pada suatu waktu dan tempat tertentu 
dari pengamatan yang tidak berasal dari pengetahuan personal (intra-individu dan 
atribut rangsangan (pilihan alternatif), serta mempunyai pengaruh yang terlihat dan 
sistematis terhadap perilaku saat ini. Selain itu, pengaruh situasi sebagai kondisi 
sementara atau setting yang terjadi dalam lingkungan pada waktu dan tempat 
tertentu.62 
       Layanan weekend banking di BRI Syariah KK PGS Surabaya adalah layanan 
perbankan yang jam opeasional nya adalah pada hari sabtu. Melihat potensi nasabah 
yang ingin tetap bertransaksi pada hari sabtu menjadikan BRI Syariah membuka 
layanan weekend baning tersebut. Produk layanan perbankan dari BRI Syariah serta 
situasi konsumen yang membuat pilihan sehingga memilih untuk bertransaksi di 
BRI Syariah KK PGS Surabaya pada hari sabtu.   
                                                 
61 Assael, H. Consumer Behavior, 6th ed (Cincinatti:OH, South Western College Publishing,1998)  
62 Belk, R. (1974), “An Exploratory Assessment of Situasional Effect in Buyer Behavior,” Journal of 
Marketing Research, May, pp.156-163.  
 
        Belk mengemukakan lima karakteristik pengaruh situasional yang dapat 
mempengaruhi perilaku pembelian konsumen, yaitu: pertama, physical surrounding 
(lingkungan fisik) merupakan fitur situasi yang paling terlihat. Lingkungan fisik ini 
meliputi lokasi geografis dan institusional, dekorasi, suara, aroma, pencahayaan, 
cuaca, serta konfigurasi barang dagangan atau material lain yang berada di 
sekeliling rangsangan produk. Kedua, social surrounding (lingkungan sosial) 
merupakan individu yang hadir selama proses konsumsi, yang meliputi faktor-faktor 
seperti: kehadiran orang lain, karakteristik orang-orang yang hadir pada situasi 
tersebut, peranan nyata orang-orang yang hadir, dan interaksi interpersonal. Ketiga, 
temporal perspective (pespektif waktu) merupakan dimensi situasi yang dapat 
dispesifikasikan kedalam unit waktu dari situasi, misal kejadian tertentu ketika 
perilaku pembelian terjadi (hari, bulan, musim). Waktu juga dapat diukur secara 
relatif pada kejadian di masa lalu atau di masa mendatang, misal waktu ketika 
pembelian terakhir. Keempat, task definition (definisi tugas) merupakan alasan 
mengapa aktivitas konsumsi oleh konsumen berlangsung, dan dapat dikatakan 
sebagai tujuan atau sasaran yang dimiliki konsumen dalam situasi tertentu. Dengan 
kata lain. dapat juga dikatakan bahwa hal ini merupakan maksud atau prasyarat 
untuk memilih, berbelanja atau mendapatkan informasi mengenai pembelian umum 
atau spesifik. Kelima, antecendent state (pernyataan anteseden) merupakan 
perasaan (mood) sementara, seperti rasa cemas atau gembira atau kondisi yang 
 dibawa konsumen ke dalam situasi, seperti kondisi pada saat memegang uang 
tunai.63 
        Keterbatasan pilihan konsumen dalam pengambilan keputusan untuk 
pembelian dan pengkonsumsian suatu produk akan dipengaruhi oleh faktor-faktor 
situasi. Beberapa tipe situasi yang mempengaruhi keputusan konsumen menurut 
Assael dibedakan dalam 3 jenis yaitu: pertama, situasi konsumsi merupakan salah 
satu situasi yang mana konsumen menggunakan merek atau kelompok produk 
tertentu. Pemasar harus mengidentifikasikan situasi konsumsi yang relevan 
terhadap kategori produk. Kedua, situasi pembelian merupakan situasi yang 
mempengaruhi keputusan konsumen. 
       Situasi ini dapat dipengaruhi oleh strategi pemasaran dengan mendesain 
lingkungan di dalam toko. Situasi ini dibagi menjadi tiga bagian, yaitu: pertama, 
situasi di lingkungan toko berkaitan dengan tata letak barang di rak, suasana ramai 
di dalam toko, ketersediaan produk, perubahan harga, dan pelayanan pramuniaga. 
Kedua, situasi pembelian yang berkaitan dengan tujuan. Situasi ini menyangkut 
tujuan konsumen dalam berbelanja barang-barang yang akan dikonsumsi, misal 
konsumen membeli barang untuk hadiah atau dirinya sendiri, berbelanja bersama 
keluarga dan teman atau berbelanja sendiri. Ketiga, situasi pembelian berkaitan 
dengan mood, misal perasaan gembira atau sedih. Situasi ini sulit diantisipasi oleh 
pemasar. Ketiga, situasi komunikasi merupakan setting dimana konsumen tidak 
menyembunyikan informasi terhadap orang lain. Situasi ini berkaitan dengan 
                                                 
63  Belk, R. (1975), “Situational Variabels and Consumer Behavior,” Journal of Consumer Research, 
Vol. 2, December, pp. 157-164.  
 
 perspektif waktu, ditunjukkan oleh aktivitas yang dilakukan oleh konsumen. Situasi 
ini dapat terjadi dari orang ke orang atau impersonal misalnya dari iklan atau 
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 BAB VI 
PENUTUP 
A. Kesimpulan 
       Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan pada bab yang telah dibahas 
sebelumnya, maka kesimpulan yang diperoleh dari penelitian pengaruh waktu 
dan lokasi terhadap preferensi nasabah dalam layanan weekend banking BRI 
Syariah KK PGS Surabaya adalah:  
1. Waktu dan lokasi secara parsial berpengaruh positif dan signifikan (faktor 
waktu dan lokasi berpeluang untuk menegaskan pengaruhnya terhadap 
variable dependen) terhadap preferensi nasabah dalam layanan weekend 
banking BRI Syariah KK PGS Surabaya 
2. Waktu dan lokasi secara simultan berpengaruh positif dan signifikan 
(faktor waktu dan lokasi secara bersama-sama mempengaruhi variabel 
dependen) terhadap preferensi nasabah dalam layanan weekend banking 
BRI Syariah KK PGS Surabaya 
B. Saran   
       Berdasarkan penelitian yang telah dilakukan, maka peneliti dapat 
memberikan beberapa saran dan rekomendasi dari hasil penelitian diantaranya: 
1. Bagi Para Mahasiwa Fakultas Ekonomi Dan Bisnis 
a. Implikasi teoritik berdasarkan hasil penelitian ini adalah perlu di 
lakukannya pendalaman untuk mengetahui indikator-indikator lain 
yang nantinya dapat di gunakan untuk mengukur variable preferensi 
nasabah yang hasilnya bervariasi. Selain itu, perlu juga untuk 
 menambah variabel yang lain selain variabel waktu dan lokasi sehingga 
hasil penelitian-penelitian yang serupa akan memberikan informasi 
ilmiah yang lebih lengkap, mendalam, dan teruji yang pada akhirnya 
akan dapat memberikan sumbangan di dalam kepentingan memajukan 
bidang akademik atau dalam pengembangan bagi ilmu pengetahuan.  
b. Untuk mendapatkan hasil penelitian yang lebih baik, maka perlu 
menambah dan memperjelas indikator masing-masing variabel yang 
digunakan. Indikator yang lengkap akan tercermin dalam kuesioner, 
sehingga akan mempermudah responden dalam menjawab setiap 
pertanyaan yang diajukan.  
2. Bagi perusahaan.  
a. Berdasarkan temuan dalam penelitian menujukkan perspektif waktu 
dan lokasi memiliki pengaruh terhadap preferensi nasabah. Sehingga 
tetap menjaga hubungan baik antara nasabah dan pihak instansi 
sehingga nantinya mampu saling merasakan manfaat dari setiap bentuk 
layanan transaksi yang sudah ditawarkan oleh pihak instansi kepada 
nasabah.   
3. Bagi penelitian selanjutnya 
a. Peneliti menyarankan kepada peneliti lain yang akan meneliti 
permasalahan yang sama tentang preferensi nasabah dalam layanan 
weekend banking agar menggunakan dan atau menambah variabel 
dalam penelitian yang akan di lakukan. 
 b. Selain menambah varibel saran yang dapat di berikan lagi adalah agar 
peneliti selanjutnya menambah jumlah butir item pernyataan, karena 
semakin banyak pernyataan maka akan memunculkan sebuah jawaban 
yang bervarian sehingga mudah untuk menguji validitas maupun 
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